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1 JOHDANTO

Tamaé opinndytetyt késittelee liiketoiminta- ja markkinointisuunnitelman laatimista
toimeksiantoyritykselle. Opinnéytetyon tarkoituksena on luoda kannattava liiketoi-
minta- ja markkinointisuunnitelma, jonkaavulla yritys voi toteuttaa toimintaansa kan-
nattavasti. Yritys on vuonna 2019 perustettu autoalan palveluyritys, joka tarjoaa asi-
akkailleen detailing palveluita sekéd autonhoitotuotteiden myyntié. Yritys on toteutta-

nut toimintaansa nousujohteisesti ja tulevaisuuden tavoitteena on kehittyd edelleen.

Opinnaytetyon tarkoituksena on toteuttaa yritykselle litketoiminnan tueksi tarvittavat
suunnitelmat ja paivittaé nykyisia toimintatapoja. Yrityksell4 ei ole aikaisempaa var-
sinaista liiketoiminta- tai markkinointisuunnitelmaa, joten opinnédytetyon tarkoituk-
sena on kartoittaa ymparistén mahdollisuuksia, vahvuuksia ja uhkia alusta kehittaak-
seen yrityksen nousujohteisuutta. Liiketoimintasuunnitelman tarkoituksena on analy-
soida liiketoiminnan nykytilaa ja siihen vaikuttavia tekijoitd, joiden avulla yrityksen
toimintaa pyritddn muokkaamaan nykyhetken tavoitteita palvelevaksi. Suunnitelmassa
kartoitetaan yrityksen menestystekijoitd markkinoilla, strategiaa, riskejaseka mahdol-

lisuuksia.

Markkinointisuunnitelman tarkoituksena oli lisata yrityksen apukeinoja nakyvyyden
ja tunnettavuuden lisdykseen. Opinndytetydssa haluttiin kehitt&d jo olemassa olevaa
markkinointia ja sen toteutusta. Tarkoituksenaei ollut kehittdd isoa ja uutta, vaan pa-

rannella markkinointia yrityksen resursseja silmalla pitaen.

Opinnaytetydn ensimmaisessé osassa késiteltiin liiketoiminta- ja markkinointisuunni-
telman teoriaa. Teorian tarkoituksena on ohjata suunnitelmien muodostumista, kerto-
malla mitd suunnitelman luonnissa tulee analysoida. Tarkoituksena ei ollut toteuttaa
syvéluotaavaa analyysié yrityksen toiminnasta, laajuudesta ja arvioidusta kannatta-

vuudesta, vaan poimia merkittdvimmat tekijat.

Liiketoiminta- ja markkinointisuunnitelman osa-alueisiin kuuluu myds budjetointi.

Tassé opinnaytetydssé tdma osa-alue on kuitenkin jatetty tarkastelun ulkopuolelle.



2 TOIMEKSIANTAJAN ESITTELY

Opinnaytetyon aiheena oli toteuttaa liiketoiminta- ja markkinointisuunnitelma toimek-
siantona yksityisyritykselle. Toimeksiannon kohdeyrityksené on autoalan yritys, joka
tuottaa autonhoito- seka detailing palveluita. Yritys tarjoaa padasiassa autojen teip-
pausta sekd autonhoitotuotteiden myyntid. Toiminimi perustettiin 2019 marraskuussa
jatoimipiste sijaitsee Satakunnassa. Yrityksen pienestd koosta huolimatta se on kerén-
nyt jo tunnettavuutta toimialueellaan. Toiminta on laajentunut vuonna 2020, saatuaan
yhteistyokumppaneita. Talld hetkelld yritys toimii jalleenmyyjana yritys A:lle ja kah-
delle muulle autoalan yritykselle. Kasvunhaluisuus nékyy yrityksen toiminnassa ja
suunnitelmissa on tulevaisuudessa laajentaa toimintaa entisestaan. Yrittaja tekee ty6ta
toistaiseksi sivutoimisena, mutta tavoitteena on tulevaisuudessasiirtyd kokopéaivatyo-
hon yrityksen parissa. Tavoitteenaonssiis laajentaayrityksen toimintaa ja sen tarjoamia

palveluita satakunnan alueella.

Opinnaytetyon tarkoituksena on tehda yritykselle paranneltu liiketoimintasuunnitelma
ja luoda uusi markkinointisuunnitelma. Yrittdja ei perustamishetkella ole luonut var-
sinaista liiketoimintasuunnitelmaa, joten tarkoituksenaon luoda kokonaan uusi suun-
nitelma. Suunnitelman tarkoituksena on vastata yrityksen nykytilannetta ja tukea tule-

vaisuuden suunnitelmia.

Uuden liiketoimintasuunnitelman tarkoituksena on kartoittaa yrityksen uhkia, mahdol-
lisuuksia, menestystekijoité ja toimintaymparistod. Liiketoimintasuunnitelman tueksi
laaditaan markkinointisuunnitelma, jonka tarkoituksena on ohjata yrittajaa toteutta-
maan tehokasta ja nakyvyytta lisadvaa markkinointia. Opinnéytety6n tavoitteena on
luoda yritykselle toimiva suunnitelma, jonka avulla yritt4j& voi kehittad yritystoimin-
taansaja lisata sen kannattavuutta. Liiketoiminta- ja markkinointisuunnitelman ontar-
koitus olla konkreettinenapu ja tyokalu yrittajalle, jonka pohjalta han voi suunnitella

ja kehittaa liiketoimintaansa.

Yrityksen markkinointia toteutetaan padasiallisesti digitaalisessa ymparistossa. Mark-
kinointisuunnitelman tarkoituksena on jalostaa nykyista mainontaa ja miettid muita

mahdollisesti kannattavia mainonnan kanavia. Digitaalisen alustan markkinointi on



tarked vayla nostaa tunnettavuutta paikallisena pienyrityksend. Mainonnan ja erityi-
sesti sosiaalisen median kautta tunnettavuus lisd&ntyy nopeasti, silld nékyvyys on hel-
posti suurta. Mainontaa on tehty yrityksen toimesta jonkin verran, selkeda suunnitel-
maa ei sisallontuotannolle kuitenkaan viel& ole. Uuden markkinointisuunnitelman
avulla halutaan luoda mainonnalle runko jota yrittdja voi helposti hyodynt&a markki-

noinnissaan.

Markkinointisuunnitelma on tarkeé yritykselle, silla markkinointi on suuressa osassa
uuden yrityksen menestystd. Suunnitelman avulla saadaan yritykselle nékyvyytta
markkina-alueella, jonka johdosta toivotaan yrityksen asiakasvirran- ja brandin kas-
vua. Suunnitelmallinen sisalléntuotanto auttaa yritysta luomaan kilpailuetua markki-

noilla.

Opinnaytetyon aiheeseen paadyin auttaakseni konkreettisesti pienyritt4jaa, joka on sa-
mallamyos avopuolisoni. Hanelle yritys ja sen menestyminen on tarke&é, joten haluan
hénta myaos siind auttaa parhaani mukaan. Toimialueella on myds kysyntaa yrityksen
tarjoamille hyddykkeille, jolloin menestyminen on hyvin mahdollista suunnitellulla

toiminnalla.



3 LIIKETOIMINTASUUNNITELMA

Liiketoimintasuunnitelma on asiakirja, joka kiteyttaa yrityksen liiketoiminnan pohjan.
Liiketoimintasuunnitelma on aloittavan yrityksen, tai jo toiminnassa olevan yrityksen
dokumentti suunnitellusta yritystoiminnan toteuttamisesta. Suunnitelma on analyysi
liiketoiminnan kannattavuudestaja sen menestymiseen vaikuttavista tekijoista.
Liiketoimintasuunnitelma selventaa yritystoiminnan kuluja ja niiden budjetointia,
hyodykkeitd, heikkouksia, vahvuuksia, toimintaymparistod, asiakkaita ja kaytannon
toimia tavoitteiden saavuttamiseksi (Hesso, 2015, 11-14.) Suunnitelman ideana on

kasvattaa yrityksen liiketoimintaa, kannattavuutta ja voittoa.

Liiketoimintasuunnitelma perustuu yrityksen strategiaan ja kertoo, kuinka yritys suun-
nittelee tekevansé tulosta. Suunnitelma kertoo sen, kuinka yritys aikoo toimia voit-
taakseen kilpailijansa ja luodakseen lisdarvoa asiakkailleen. Liiketoimintasuunnitelma
on huolellisesti laadittu dokumentti, jonka pohjana on liiketoimintamalli. Liiketoimin-
tamalli kiteyttaa sisallon, josta suunnitelma kokonaisuudessaan muodostuu (Hesso,
2015, 10-13.)

Yrityksestd, sen tuotteista ja palveluista seka strategiasta tehdyn analyysin tarkoitus on
sitoa asiat yhteen toimivaksi kokonaisuudeksi. Suunnitelman tulee kertoa miksi liike-
toimintaon olemassa ja miten se on mahdollisimman kannattavaa (Koski &Virtanen,
2005.) Liiketoimintasuunnitelmaa ohjaa yrityksen strategia, eli pitkan aikavalin suun-

nitelmasiitd, kuinka yritys toteuttaa tulevaisuuden visionsa.

Hyva liiketoimintasuunnitelma auttaa yritysta saavuttamaan tulevaisuuden visionsa.
Visioiden saavutuksen, sekd menestymisen edellytyksenéd on johdonmukainen doku-
mentti, joka tarkastelee yrityksen liiketoimintaa kriittisesti monesta ndkékulmasta. Lii-
ketoimintasuunnitelman osa-alueet tarkastelevat yrityksen toimintaa kokonaisvaltai-
sesti ja auttavat hahmottamaan mahdollisuuksia, uhkia sek& menestymisen, eli tulok-
sekkaan yritystoiminnan, tekijoitayrityksen toiminnassa (Hesso, 2015, 12-15.) liman

suunnitelmaa, yritystoiminta ei saa selkedd linjaa miten toimia kannattavasti.
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Suunnitelma auttaa myds yrityksen sidosryhmid, kuten sijoittajia ja henkilokuntaa ym-
martadmaan yrityksen toimintaa seka strategiaa (Hesso, 2015, 25). Liiketoimintasuun-
nitelma koostuu osa-alueista, jotka kartoittavat suunnitelman siséltod. Naité osa-alu-

eita tarkastellaan opinndytetyon tulevissa kappaleissa tarkemmin.

3.1 Liiketoiminnan idea

Ennen liiketoimintasuunnitelman luontia kartoitetaan yrityksen liiketoiminnan idea.
Liiketoiminnan idea kertoo sen, mika on liiketoimintasuunnitelman ydin ja mité se
tarkastelee. Mita yritys tekee, kenelle ja miten tdmé toteutetaan. Idea kiteyttaé toimin-
nan perustan ja antaa tietoa yrityksen visioista, arvoista, tuotteista sekd strategiasta.
Liiketoiminnan idean avaus edesauttaa lukijaansa ymmartamaan jo ensi katselmuk-

sesta sen, mitd liiketoimintasuunnitelmatulee pitamaan sisallaan (Hesso 2015, 24-25.)

Perustana yrityksen menestykselle valituilla markkinoilla on liikeidean toimivuus
(Holopainen, 2019, 12). llman toimivaa liikeideaa ja sen kartoitusta, ei liiketoiminta-

suunnitelmallaole kannattavaa pohjaa, josta muodostua.

Liikeidean kuvauksessa tunnistetaan yrityksen toiminnan perustan osatekijoitd, maa-
rittelemalld lyhyesti markkinat, tuotteet ja palvelut, seké tapa toimia. Naiden osa-alu-
eiden tuomia vaatimuksia sek& mahdollisuuksia analysoidaan yrityksen liikeidean
pohjalta (Holopainen, 2019, 12-13.) Liikeidean kartoitus toimii pohjana liiketoimin-
tasuunnitelman synnylle. Eri liikeidean analyysista muodostuneet osa-alueet tulee yh-
distéé kokonaisuudeksi, jota muokataan aina liiketoiminnan muuttuessa tai strategian

paivittyessa (Holopainen, 2019, 13.) Liikeidean kuvaus kiteytettynd kuvassa 1.
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/" MARKKINAT / TUOTTEET JA PALVELUT
v asiakkaat v fyysiset tuotteet
v markkinalohkot <«—| v palvelut
v ongelmat/tarpeet v tuotevalikoima

v ongelmaratkaisut

| |

” TAPA TOIMIA

¥ organisaatio

v voimavarat
v ohjaus- ja valvontajarjestelmat
¥ johtamistapa

Kuva 1. Yrityksen perustamisen lahtokohdat liikeidean kuvauksessa (Holopainen,
2019, 12).

Liikeidean kuvauksessa markkinoilla, tarkoitetaan kysyntaa. Markkinat koostuvat asi-
akkaista, heidan ongelmistaan/tarpeistaan seké alueen markkinalohkoista. Asiakkaat
ostavat hyodykkeitd, eli yrityksen tarjoamia tuotteita seka palveluita, tarpeeseensa tai
olemassa olevan ongelman ratkaisemiseen. Liikeidean kartoituksessa tulee mietti4
mit4 tarpeita yrityksen tarjoama hyddyke tyydyttda ja keitd ovat yrityksen asiakkaat.
Mita ongelmia yrityksen tarjoama hyddyke ratkaisee ja miksi. Minkalaisille asiak-
kaille hyddykkeet parhaiten sopivat. Hyodyke voi vastata asiakkaiden tarpeisiin suo-
rasti tai epasuorasti. Samaan tarpeeseen voidaan vastata erilaisilla hyodykkeilld, myos
eri tarvealueiden kautta. (Holopainen, 2019, 12-13.) Yrityksen ei tarvitse vastata siis

suorasti aina asiakkaan tarpeeseen, vaan voi tuoda ratkaisun siihen myos toista kautta.

Yrityksen tarjoamat hyodykkeet voivat olla aineellisia, kuten tuotteita ja tavaroita, tai
aineettomia, kuten palveluita. Tuotteiden ja tavaroidenkin myyntiin liittyy kuitenkin
myds palvelutoiminta asiakaspalvelun muodossa. Liikeidean kartoituksessa mietitdan,
kumpaan ryhmaan yrityksen tarjoamat hyodykkeet paédasiassa kuuluvat. Maaritetéan
lyhyesti myds, mitké ovat yrityksen tarjoamien hyddykkeiden markkinat ja milla pe-
rustein markkina alueella asiakkaat ostavat hyddykkeitd. Vaikuttavia tekijoitéd voivat

olla hinta, laatu, saatavuus tai palvelu ( Holopainen, 2019, 13.)
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Yrityksen tapa toimia on suuressa asemassa yrityksen menestyksessd. Toimintatapa
kertoo yrityksen tavoista tuottaa hyddykkeitdaan. Hyddykkeen aikaansaamiseksi kay-
tetddn yrityksen voimavaroja, jotka ovat henkisié-, vélineellisié- ja taloudellisia voi-
mavaroja. Henkiset varat kertovat, mitd toiminnan pyoritys vaatii yrittajalta jatyonte-
kijalta itseltaan. Vélineelliset voimavarat kertovat mitd yrittdja voi tehda itse ja mihin
vaaditaan apua ulkopuolelta. Toimintatavoissa mietitddn myds miten tuotetta tullaan
markkinoimaan ja mitd taloudellista tukea yrityksen toiminta vaatii (Holopainen,
2019, 13)

Liiketoiminnan idean suunnittelussa tulee myds Kkartoittaa kilpailutilannetta toi-
mialalla. Kilpailuympéristo tarjoaa haasteita yrityksen menestyksessé. Kilpailutilan-
netta tarkastellessa tulee miettia onko vastaavaa hyddykettd jo ennestdan markkinoilla.
Selvitetddn mika on yrityksen oma markkinarako ja miten yritys erottuu kilpailijoista.
Markkinaraon, eli oikean kohderyhmén ja tilan, I6ytyminen on ratkaisevaa. Yksinker-
taisellakin liikeidealla voi menestyé, saavuttaessaan oman markkinarakonsa. Yrityk-
sen menestys ei ole kiinni siita, keksiiko uutta ja mullistavaa, vaan siitd ettd saavuttaa

tunnettavuutta ja hallitsee oman markkinarakonsa. (Koivupuro, 2020.)

Visioiden ja arvojen, merkitys tulee esille litketoiminnan ideaa suunnitellessa. Visiot
ovat tulevaisuuden suunnitelmia, joita kohti yrityksen arvomaailmavie. Yrityksen tu-
levaisuudensuunnitelmat antavat suunnan liiketoiminnan kehitykselle. Arvot, eli toi-
mintaa ohjaavat ajatukset auttavat yritystd padsemaan kohti téta tavoitetta (Hesso,
2015, 27-28.) Yrityksen arvot kertovat yrityksen periaatteista, jotka pyrkivat ohjaa-
maan yrityksen oman toiminnan liséksi asiakkaiden mielikuvia yrityksesta.

3.2 Liiketoimintamalli

Liiketoimintamallin avulla kuvataan yrityksen lahtokohdat ja maaritetadn miten yri-
tyksen tulee toimia, jotta se tekee tulosta. Liiketoimintamallin tarkoituksena on keréata
liikeidea yhteen ja avata sen tekijoitd enemman. Mallissa kerrotaan kuinka yritys tekee

tuloa ja voittoa eri liiketoiminnan osa-alueiden seka asiakkuudenhallinnan avulla
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(Hanti, 2021, 75.) Asiakkuuden hallinnalla tarkoitetaan asiakaslahtoista ajattelua yri-

tyksessé.

Asiakas on tarkoitus saada sitoutumaan yritykseen, jolloin tulee maaritta asiakassuh-
teen luonnin, sekd yllapidon kannalta merkittavimmat asiat. Liiketoimintamallissa
kéydaan lapi arvon tuottoon vaikuttavia osa-alueita ja niiden merkitysta toiminnalle
sekd asiakkaalle (Hanti, 2021, 75-76.) Liiketoimintamallia hyddynnetdéan yrityksen

strategian luonnin pohjana.

Yrityksen liiketoimintamallin kartoittamiseen on monia eri tyokaluja. Téssa opinnay-
tetyossa kaytan liiketoimintamallin madrittdamisessa apunani Alex Osterwalderin
vuonna 2008 luomaa mallinnustytkalua. Mallinnusty6kalu on Business Model Can-
vas eli BMC. Taméa graafinen kaavio, auttaa selvittaméén yrityksen liiketoiminnan
osa-alueita. Osa-alueilla kuvataan yrityksen arvoja, tarkeimpié sidosryhmid, taloutta,
ja markkinoita. Nama osa-alueet vaikuttavat yrityksen liiketoiminnan kannattavuuteen
ja kehitykseen, silla niiden varaan yrityksen liiketoimintamuodostuu (Osterwalder &
Pigneur, 2010, 14-43.) BMC:n avulla kehitetaan yrityksen asiakkuudenhallintaa ja

siihen vaikuttavia tekijoita.

The Business Model Canvas

Key Partners @ Key Activities % | value Propositions ﬁ% Customer Relationships @ | Customer Segments S

7. |= T4

Key Resources “a Channels .-.Q

L)

Cost Structure Revenue Streams é

Kuva 2. Business Model Canvas kuvattuna (Pandey, 2018).
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Toiminnan kannalta tulee miettig, ketkd ovat tarkeimpié asiakkaita yritykselle ja miksi.
Ensimmadinen lokero ”Customer segments”, eli asiakassegmentti, maarittaa keille yri-
tys tuottaa arvoa ja ketkd ovat yrityksen tarkeimpid asiakkaita. Asiakassegmentissa
selvitetddn yrityksen tarkeimmat asiakasryhmat, jotka muodostuvat potentiaalisim-
mista asiakasehdokkaista (Osterwalder & Pigneur, 2010, 21.)

Toisena lokerona on ”Value Proposition” eli yrityksen arvolupaus. Arvolupaus kertoo
mitéd arvoa yrityksen tarjoama hyddyke tuo asiakkaalle. Mit& ongelmia hyodyke rat-
kaisee ja mika erottaa yrityksen kilpailijoistaan. Arvolupaus on jokaisella yrityksella
omanlainen, joka mahdollistaa sen erottuvuuden muista toimialan yrityksista. Arvolu-
pausta voi tarkastella laadullisesta nékokulmasta, jolloin asiakaskokemus on tarkeim-
pand, tai méaarallisesta nakokulmasta, jolloin volyymi ja hinta on avain asemassa ( Os-
terwalder & Pigneur, 2012, 23.) Arvolupaus Kiteyttadé sen, mitd yritys haluaa asiak-
kaille hyodykkeelld&n ilmaista. Mitd arvoa asiakas saa, ostaessaan yritykselta hyodyk-

keen.

Kolmantenakanavat eli “channels”. Lokero méaérittdd yrityksen kdyttamia reittejé asi-
akkaiden tavoittamiseen. Kanavilla tarkoitetaan kommunikointiin ja kohtaamiseen
kéytettavid kanavia, kuten markkinoinnin alustoja, seka fyysisia kanavia, kuten kulje-
tuskalustoa ja kivijalkakauppaa (Osterwalder & Pigneur, 2012, 27.) Asiakkaiden ta-
voittaminen voi tapahtua monessa vaiheessa seka eri alustojen kautta. Tasta syysta
yrityksen kannalta toimivimmat kanavat tulee maarittdd. Kanavien kautta yrityksen
arvolupaus tavoittaa asiakkaat. Tdma lokero kattaa kaiken yhteyden firman, sekd asia-

kassegmenttien vélill&.

Neljantena lokerona ”Customer relationships” eli asiakassuhteet. Asiakassuhteet ké-
sittdvat aikaisemmin maéritettyjen asiakassegmenttien suhteiden yll&dpidon. Lokeri-
kon tarkoitus on kertoa yrityksen seké asiakkaiden valisesta suhteesta ja siitd, mita
asiakas yritykseltd odottaa ja miten suhteita yll&apidetéén. Suhteita tarkastellaan jo ole-
massa olevien yhteyksien-, sekd uusien yhteyksien nakokulmasta. Kuinka saadaan asi-
akkaat kommunikoimaan yrityksen kanssa ja mité resursseja siihen on kaytettavissa
(Osterwalder & Pigneur, 2010, 29.)
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Viidentend lokerona kasitellaan ”Revenue streams”, joka tarkoittaa tulovirtaa. Tdmé
kertoo mista yrityksen tulot muodostuvat. (Osterwalder & Pigneur, 2010, 31.) Mita
asiakkaat ovat valmiita maksamaan ja mista hinta koostuu. Mitd eri tulotyyppejé yritys

hyodyntéaé ja mika hinnoittelumalli on k&ytossa

Kuudentena médritellddn yrityksen resurssit eli key resources”. Resurssit maarittavat
valineet, joita yritys tarvitsee voidakseen vastata asiakkaiden tarpeisiin. Resursseja
ovat taloudellinen tuki, fyysiset tarvikkeet ja immateriaalioikeudet, eli omistusoikeu-
det. Resursseihin lukeutuu my6s henkilokunnan tarve ja tukijoukot (Osterwalder &
Pigneur, 2010, 35.)

Seitseméntend kohtana ovat ”Key activities” eli ydintoiminnot. Namé& ovat toimintoja,
joita yrityksen tulee tehda saavuttaakseen arvolupauksen. Ydintoiminnot ovat vaadit-
tuja asioita, jotka ovat edellytys asiakassuhteiden hoidolle ja liiketoiminnan yll&pita-
miselle. Ydintoimintoja voivat olla eri kdytettdvat alustat, niiden kehitys tai tuotanto
(Osterwalder & Pigneur, 2010, 37.)

Kohtana kahdeksan késitelldan ” Key partners” eli yhteistydkumppanit. Organisaatio
tarvitsee kumppaneita, saavuttaakseen liiketoimintansa tdyden potentiaalin. Yhteistyo-
kumppaneita voivat olla toiset yritykset, sponsorit, asiakkaat, valittajat tai tuottajat.
Maaritetddn ketkad ovat tarkeimmat kumppanit liiketoiminnan kannalta ja mita yritys
heiltd saa (Osterwalder & Pigneur, 2010, 39.)

Viimeisenda lokeronaon cost” eli kulut. Kulut ovat yrityksen liiketoiminnan pyorityk-
seen vaadittavia menoerid. Tassa tulee maarittadd, mihin yrityksen resurssit kuluvat ja

mitd eri kulurakenteita yrityksen toiminnassa on (Osterwalder & Pigneur, 2010, 41.)

Liiketoimintamalli pohjautuu asiakkaiden tarpeisiin, jotka muuttuvat eri tekijoiden
seurauksena. Tekijoitda muutokselle ovat mm. trendit, ympariston, kuten teknologian
kehitys jayrityksen omakehittyminen (Osterwalder & Pigneur, 2010, 200-211.) T&sta
syysté luotua liiketoimintamallia tulee tarkastella ajan kuluessa. Mallin ajankohtai-
suutta muokkaavat ympariston muutokset, seké yrityksen oma kehitys Mikéli muutok-

siin ei reagoida, yrityksen kannattavuus ja asiakkaiden tarpeisiin vastaaminen heiken-

tyy.
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3.3 Kohderyhmén kartoitus

Liiketoiminnan kannattavuuden ndkokulmasta on tarkeda kartoittaa yrityksen kohde-
ryhma, jolle palveluita suunnataan. Palveluiden kohdennus kertoo kenelle tuotteita
myydaan ja miksi. Asiakas on yrityksen toiminnan edellytys ja ilma oikeaa kohden-
nusta, ei yritys voi toteuttaa menestyksekasté litketoimintaa. Kohderyhman maarityk-
sen tarkoituksena on ymmaértéd asiakkaiden toiveita ja vaatimuksia hyddykkeilta (Kot-
ler, Armstrong, Saunders & Wong, 2001, 93). Tarjoamalla asiakkaiden tarpeisiin oi-

keita hyodykkeitd, yritys saavuttaa tulosta sekd mainetta.

Kohderyhma on yrityksen potentiaalisista asiakkaistakoostuva joukko. Asiakasryhma,
joiden tarpeisiin yrityksen hyddykkeet vastaavat ja joille yrityksen hyddykkeiden on
maéaaritetty sopivan. Yrityksen kohderyhmé tulee méaaritellg, jotta myynti ja markki-
nointi on mahdollisimman tehokasta. Kohderyhmaén kartoituksen avulla, yritys tunnis-
taa potentiaalisimmat asiakkaansa ja voi kohdistaa resurssinsa heihin. Optimoimalla
siséllontuotantonsa, hyodykkeensd, kulurakenteensa ja arvolupauksensa kohderyh-
mélle sopivaksi yrityksen tuloksellisuus kasvaa (Pitk&nen, 2019.) Optimaalisessa asia-
kassuhteessa kumpikin osapuoli tuottaa toisilleen lisdarvoa (Hesso, 2015, 92). Yritys
voi tarjota asiakkaalleen lisdarvokokemuksia, joka johtaa asiakasuskollisuuteen. Asia-
kasuskollisuuden syntyessa yritys luo kestévié asiakassuhteita.

Kohderyhma maaréytyy yrityksen tarjoamista palveluista seké tuotteista. Optimaalisin
kohderyhmad on méaritelty tarkoin ja se on yrityksen tavoitettavissa eri markkinoinnin
kanavien kautta. Kohderyhmén méérityksen ansiosta kohdennettu viestintd, eli kohde-
ryhmalle tarkoitettu viestintd saavuttaa halutun yleison. Mikéali markkinoinnilla ei saa-
vuteta kohderyhmaa, tuloksellisuus on huonoa ja markkinointi kuluttaa vain yrityksen

resursseja (Pitkénen, 2019.)

Tarkoin madritellylle kohderyhmalle on myds helpompi kohdentaa yrityksen hyddyk-
keitd, silla tiedetdédn, mitd asiakkaat niilt4 odottavat. Kohderyhmén rajaus ei tule olla

kuitenkaan liian tarkka, vaan sen on saavutettava tarpeeksi suuri potentiaali
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liiketoiminnan kehityksen kannalta. Rajauksessa jatetaan ulkopuolelle asiakasryhmét,
jotka eivét todennékaisesti yrityksen hyodykkeitd kdyta ja joiden kanssa ei saavuteta
hyotysuhdetta (Pitkanen, 2019.) Kohderyhmén asiakkaan tulee olla halukas maksa-
maan yrityksen tarjoamasta hyddykkeestd. Maksuhalukkuus syntyy oikeasta tuot-
teesta, palvelusta, asiakkaan ongelman ratkaisusta tai tarpeen tyydyttadmisesta ja hin-
nasta (Pitkanen, 2019.) Mikali nama asiat yrityksen ja asiakkaan valilla kohtaavat, syn-

tyy molempia hyddyttava asiakkuussuhde.

Kohderyhmdan méarittely auttaa yritystd ymmaértaméaan, kuinka asiakkaita tulee l&hes-
tyé ja mitd heille tarjotaan. Tarkennettuja kohderyhmié voi ollayksi tai useampi. Tar-
keintd on miettid kohderyhmid tarkasti ja maarittad, mikéa saa juuri heidat innostumaan

hyodykkeista (Santalahti, n.d.)

Tuotteen ja palvelun myynti voi olla B2C tai B2B myyntid. Késitteelld B2C, eli ”Bu-
siness to consumer” tarkoitetaan myyntid yritykseltéd kuluttajalle. B2B myynnilla, eli

”Business to business” tarkoitetaan kauppaa yritykseltd yritykselle (Alakurtti, 2020.)

Kohderyhmid voidaan madritella monin eri tavoin. T&ssa litketoimintasuunnitelmassa
kaytetd&n segmentointia. Segmentointi on asiakaskunnan jakamista markkinoiden, os-
tokdyttaytymisen ja segmentointikriteerien mukaan. Segmentointikriteerit ovat yrityk-
sen ndkemyksié tulevista asiakkaista ja heidan tarpeistaan. Taman avulla kohderyhmét
jaetaan eri alueisiin, joille voidaan suunnitella hyvin kohdennettua markkinointia
(Hesso, 2015, 93.)

3.4 Tuote ja palvelu

Tuotteet ja palvelut ovat yrityksen tuottamia hyodyketté asiakkailleen, joiden myyn-
nista yritys tekee tuottoa. Tuotteella tarkoitetaan yrityksen myymaa fyysista esinett,
tai palvelua, eli palvelutuotetta (Hesso, 2015, 111.) Palvelullavoidaan myytévan hyo-
dykkeen lisaksi tarkoittaa yrityksen asiakaskokemusta parantavia toimia ja asiakaspal-
velua. Hyva asiakaspalvelu on osa myynnin onnistumista. Tuloksellisen myynnin ja

brandin rakennuksen pohjana on hyva tuote ja palvelu.
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Yritys voi tarjota asiakkailleen eri tuoteryhmien tuotteita, kuten kulutushyodykkeita,
paivittdistavaroita, erikoistavarakaupan tuotteita tai tuotantohyodykkeitd. Tuotteen
ryhma méaraytyy asiakaskunnan ja kayttétarkoituksen mukaan (Verkkovaria, 2016.)

Tuotetta voidaan tarkastella eri kerroksittain. Tuotteen ja sen arvon muodostukseen
vaikuttavat ydin, avustavat osat ja mielikuva. Ydin kertoo konkreettisen hyddyn,
minka asiakas saa tuotteesta. Avustavat osat madrittavat kuina kyseinen tuote eroaa
muista saman kaltaisista tuotteista, esimerkkin& bréndi. Mielikuva taas tuo lisdarvoa
tuotteelle jaauttaa luomaan myyntietua (Hesso, 2105, 112-113.) Kerroksittain tarkas-
telu auttaa yritystd ymmartdmaan tuotetta ja sen potentiaalia markkinoilla. Ymmarté-
maélla tuotetta seka sen kerroksia voidaan hahmottaa tuotteen arvon muodostuminen.
Yrityksen tuntiessa tarjottavan tuotteen ja asiakaskunnan, voi yritys hyodyntad mieli-
kuvien luontia kilpailuetunaan (Hesso, 2015, 112.) Asiakaskuntaa palveleva tuote tuo

lisdarvoa asiakkaalle. Kuva 3 havainnollistaa tuotteen kerrostamista esimerkin avulla.
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Kuva 3. Tuotteen tarkastelu kerroksittain (Hesso, 2015, 111).

3.5 Markkinat ja kilpailutilanne

Markkinatilanteen kartoituksessa kerét&én tietoa vallitsevista markkinoista alueella,
joka on yrityksen tavoitteena. Tiedonhankintaan ja analyysiin kuuluu ulkoisen ympa-
riston- , toimijoiden-, sidosryhmien- ja asiakkaiden kartoitus. Tiedon avulla pyritaan
maarittamaan yrityksen markkinat ja siihen vaikuttavat tekijéat, jotta yritys voi toimia

alueella menestyksekkéasti. Markkinoissa selvitetddn yrityksen tavoittelema
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markkina-alue, eli alue jolla yritys tulee myymaéan ja markkinoimaan hyddykkeitaan.
Tarkeimpénd markkinoiden kartoituksessa ovat ostajat ja heidan vaikutuksensa koko-
naismarkkinoilla (yritystoiminta www-sivut, markkinat ja kysynta; Kotler ym. 2001,
116-120.)

Yrityksen markkinoillatulee olla kysyntda. Kysyntd kertoo asiakkaiden ostamien hyo-
dykkeiden méaran, tietylla ajanjaksolla. Mitd enemman kysyntda on, sitd kannatta-
vampaa toiminta on alueella. Kysynnén madréan vaikuttaa ostajien vaatimukset, osto-
kyky ja ostajaryhmét. Kysyntd vaihtelee ostajien ostokayttdytymisen ja taloustilanteen
mukaan.

Markkinoiden kokoon ja muodostukseen vaikuttavat edellda mainituiden tekijoiden li-
sdksi vallitsevat trendit ja kausivaihtelut (Yritystoimintawww-sivut.) Yrityksen tulee
toimia markkinoilla joilla on tarpeeksi kysyntaa. Loytamalla oman markkinarakonsa,

yritystoiminta on kannattavaa.

Vallitsevat trendit vaikuttavat asiakkaiden ostokayttdytymiseen ja ohjaavat niiden
muodostusta. Trendit ovat pitkén aikavélin aikana kehittyneité ajatussuuntia, jotka oh-
jaavat ihmisten toimintaa. Trendit ennustavat hyddykkeiden kehityssuuntaa kohti suo-
sionkasvua tai -laskua (Yritystoimintawww-sivut.) Yrityksen sek& sen hyddykkeiden
ollessatrendien kasvun kohteena, menestys voi nousta huomattavastikin pitkélla aika-
valill4. Perehtyessd oman markkinan trendeihin, yritys voi ennustaa tulevaisuudenné-

kymid ja panostaa kasvuun trendien muokkaantumisen avulla.

Markkinoiden kartoituksessa, yrityksen tulee tunnistaa kilpailijat kyseisella alueella.
Kilpailijallatarkoitetaan toimijaa, joka voi haastaa yrityksen toiminnan asiakkaiden
silmissa. Hahmottamalla kilpailun luonne, toimijat ja piirteet, yritys voi tehostaa erot-
tuvuuttaan muista kilpailijoista. Analysoimalla ensin kilpailuun yleisesti vaikuttavat
tekijat, voidaan lahted tunnistamaan yrityksen oman markkina-alueen kilpailua
(Hesso, 2015, 48-49.)

Kilpailutilanne toimialallamuodostuu viidesta eri voimasta. N&ita vaikuttavia voimia
ovat, uudet toimialan tulokkaat, tavarantoimittajien- ja asiakkaiden neuvotteluvoima,
toimialan kilpailu sekd substituutti-, eli vaihtoehtoisen hyddykkeet. Viiden voiman

tyokalu auttaa hahmottamaan kilpailutilannetta sek& sen muutosta. Analysoimalla
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kilpailutilannetta on tarkeintd hahmottaa oman yrityksen potentiaaliset haastajat. Sa-
maa strategiaa toimittavat yritykset ovat uhkana suurimmat ( Hesso, 2015, 48-49.)
Nama yritykset pystyvat vastaamaan asiakkaiden tarpeisiin lahes samalla tavalla, kuin
yritysitse. Kilpailutilanteessa yrityksen tulee keksid, kuinka erottua muista toimijoista
ja milld kriteereilld. Mitkd ovat yrityksen uhat ja mahdollisuudet, kilpailijayrityksiin
néhden (Hesso, 2015, 50).

Arvo, asiakastunnistaminen ja strategia on suurimmassa asemassa kilpailutilanteessa
menestyessa. Kilpailussa parjaa parhaiten se, joka osaa vastata asiakkaiden tarpeisiin
seka odotuksiin.

Kilpailijoiden kartoittamiseen toimintaymparistossa kaytetaan kilpailija-analyysia.
Analyysissa tunnistetaan yrityksen potentiaalisimmat kilpailijat, lukumé&éara, heidan
toimialueensa, vahvuudet ja heikkoudet. Analysoinnin avulla saadaan kasitys siita,
ketk& ovat suurimmat uhat yritystoiminnalle ja mité yrityksen tulee tehdé parjatakseen
kilpailussa (Hesso, 2015, 20-22.)

3.6 Strategia

Strategia on yrityksen toimintasuunnitelma, jonka johdolla se toteuttaa liiketoimin-
taansa. Strategia kertoo, mikéa on yrityksen haluttu tavoite ja kuinka siihen paastaan.
Hyva strategia ohjaa yrityksen menestysté tuomalla kilpailuetua ja lisddmall& toimin-
nan kannattavuutta. Yrityksen tulevaisuuden suunnitelma maarittaa sen, kuinka yri-
tyksen tulee toimia tdssé hetkessa. Strategia tulee suunnitella sen mukaan, mihinyritys
haluaa tulevaisuudessa tahdatd. Yhtendinen ajatus organisaatiossasiita, mitkaovat yri-
tyksen visiot ja arvot, ohjaavat strategian syntyd. Yrityksen strategia on lasné jokai-
sella toiminnan osa-alueella ja se ohjaa yrityksen jokapdivaistéd toimintaa konkreetti-
sesti (Jaskari, 2018.) Strategian tasoja organisaation sisalld on monia ja strategisen na-
kemyksen tulee olla linjassa kaikkien kanssa. Yhtendinen toimiminen ja strategian to-
teuttaminen yrityksessa on edellytys halutun tuloksen saavuttamiseksi. Tasté syysta

strategisen ajattelun tulee lahted yrityksen johdosta (Kamensky, 2015.)

Strateginen johtaminen tuo toimintasuunnitelman organisaation tasolle kdytettévéksi.

Tamén avulla yritys hallitsee toimintaansa seka toimintaympaéristoaan ja pystyy
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reagoimaan sen tarvittaviin vaatimuksiin. Yrityksen toiminta muokkaantuu jatkuvasti
toimintaympériston vaatimusten mukaan. Strategisen johtamisen suunnittelu jasen to-
teutuminen ohjaa yritystd uudistumaan nédiden vaatimusten mukaan. Sen avulla yritys
hallitsee vuorovaikutussuhteita ja johtamista niin, ettd paastaan haluttuihin tavoittei-
siin kannattavuuden-, jatkuvuuden ja yrityksen kehittymisen kanssa systemaattisesti
(Kamensky, 2015.)

3.7 Riskit ja niiden hallinta

Riski on yritystoimintaa uhkaava epdvarma tapahtuma, tai asia. Riskit ovat uhkia, joi-
den toteutuessa yritys joutuu sille epdedulliseen tilanteeseen. Riskiin liittyy aina epé-
varmuus tulevasta ja siihen liittyvistd odotuksista (Juvonen, Koskensyrjé, Kuhanen,
Ojala, Pentti, Porvari & Talala, 2014, 8.) Yrityksen tulee hahmottaa mahdolliset liike-
toimintaa kohtaavat riskit, jotta niiden uhka yrityksen kannattavalle toiminnalle pys-
tytddn minimoimaan. Ennen riskien kartoitusta tulee arvioida yrityksen riskinkanto-
kyky (Juvonen ym. 2014, 10). Riskinkantokyky kertoo yrityksen valmiuden ottaa riski

vastaan, mikéli sellainen kohtaa liiketoimintaa.

Riskien kartoitus alkaa riskien tunnistamisella. Yrityksen osa-alueisiin kohdistuvia
mahdollisia riskej&, seka niiden vakavuutta analysoidaan mahdollisimman kattavasti.
Pyritaan tunnistamaan potentiaalisimmat yritystoimintaa kohtaavat riskit, kartoitetaan
niiden mahdollinen alkuperd ja pyritaan hallitsemaan niita. Kaikkia yritystd mahdolli-
sesti kohtaavia riskejé ei voida ennakoida. Mitd suuremmaksi riski kasvaa, sité hei-

kompaa ennakointi on (Businesscredit, 2019.)

Riskien kasvaessa myos siité koituvat kulut nousevat. Samaan aikaan kuitenkin suu-
rien riskien toteutuminen on epatodenndkdisempad, verraten pienempiin riskeihin,
Pienet riskit sattuvat useammin, mutta ovat kustannuksiltaan mys monesti pienempia.
Todennékaisyys riskin syntymiseen on kaantden verrannollinen (Businesscredit,
2019.)

Riskien hallinta aloitetaan uhkien tunnistamisella ja arvioinnilla eri riskilajeittain. Eri

riskilajeja, ovat liiketoimintariskit, henkiloriskit, omaisuusriskit, keskeytysriskit,
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vastuuriskit, ymparistoriskit, kuljetusriskit ja tietoriskit. Riskilajien avulla kartoitetaan
yrityksen eri osa-alueisiin kohdistuvia suurempia riskeja (Juvonen, ym. 2014, 29.)
Tassé opinnaytetyossa kuljetusriskien jatietoriskien kasittely jatetddn pois. Kyseisista
osa-alueista yritykselle voi koitua viel& niin minimaaliset riskit, joiden kartoitus ei

tassa vaiheessaerikseen ole tarpeellista.

Mahdollisten uhkien ja riskien kartoituksen jalkeen suunnitellaan eri riskinhallintakei-
noja. Riskienhallintakeinot ovat yrityksen tapoja varautua mahdollisiin uhkiin ja sel-
viytyd niistd. Eri riskinhallinta keinoja ovat; Riskien vélttdminen, -jakaminen, -pie-
nentdminen, siirtdminen sek& niiden vastuun ottaminen. Riskien kartoituksen pohjalta

voidaan hallitamahdollisia uhkia, seka varautua niihin (Juvonen ym. 2014, 23-24.)

3.7.1 Liiketoiminnanriskiteli liikeriskit

Liikeriskit ovat riskejd, jotka syntyvét yrityksen sisélté tai sen liiketoimintaympéris-
tossd. Riskit voivat olla eri yritystoiminnan vaiheista seka prosesseista syntyvié uhkia,
jotka vaikuttavat koko yritystoimintaan. Riskit voivat vaikuttavaa yrityksen liiketoi-
mintaan, arvoihin tai strategiaan. Liiketoiminnan riskeihin lukeutuvat rahoitus-, stra-
tegiset-, operatiivisen toiminnan-, asiakkuuksien-, innovaatiotoiminnan- ja liiketoi-
mintaympariston riskit. Edelld mainitut riskiluokat perustuvat yrityksen sisdisen ja ul-

koisen ympaériston aiheuttamiin uhkiin (Juvonen ym. 2014, 29-30.)

Rahoitusriskit ovat yrityksen talouden riskeja, jotka liittyvét rahavirran hallintaan. Esi-
merkkeind maksuvalmiusriski ja luottoriskit. Maksuvalmiusriski syntyy, kun yritys ei
pysty kattamaan rahoitus mahdollisuuksilla liiketoiminnan menoja. Luottoriskeill& tar-
koitetaan luottomyynnilla toteutettavia myyntitapahtumia, jolloin yritys ei saa saata-
viaan heti (Juvonen ym. 2014, 29-33.)

Strategiset riskit liittyvéat yrityksen visioon ja toimintasuunnitelmaan luoda arvoa asi-
akkaille. Riskit voivat kohdistua yrityksen strategian laadintaan tai sen toteuttamiseen

yrityksessé (Juvonen ym. 2014, 34.)
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Operatiivisen toiminnan riskit ovat tuotteiden ja palveluiden tuottamiseen seké jaka-
miseen liittyvié riskeja. Riskit voivat liittyd operatiivisen, eli varsinaisen toimintaan,

kehitykseen, yllapitoon, tuottamiseen tai tarjoamiseen (Juvonenym. 2014, 40-41.)

Asiakkuuksien riskit liittyvat asiakkuuksien johtamiseen yrityksessa. N&ita ovat yri-
tyksen asiakkaiden valintaan, hankintaan, sailyttdmiseen ja kasvuun kohdistuvat uhat
(Juvonen ym. 2014, 50.)

Innovaatiotoiminnan- ja litketoimintaympariston riskit ovat molemmat yrityksen si-
sdiseen toimintaympaéristoon liittyvié riskejd. Innovaatiotoiminnan riskit ovat henki-
l6stotason riskeja, jotka syntyvét henkiléston osaamisen, oppimisen ja tyéhyvinvoin-
nin johdosta. Liiketoimintaympadriston riskit taas liittyvat yrityksen sisaiseen toimin-
taan, mutta muodostuvat ulkoisesta toimintaympéristosta. Riskit muodostuvat yrityk-
sen sidosryhmistéd, kuten yhteisty6kumppaneista ja ympériston taloudellisesta seké po-

liittisesta tilanteesta (Juvonen ym. 2014. 54-56.)

3.7.2 Henkiloriskit

Yritystoiminnassahenkiloriskejd ovat yrityksen henkilostoon kohdistuvat, tai siitd joh-
tuvat riskit. Henkiloriskit jakautuvat tydsuhteen alusta, sen paattymiseen ja joissain
tapauksissamyos sen jalkeiseen aikaan. Henkiloriskit voivat toteutua yrityksen sisalla
tai sen ulkopuolella, kuten tydpaikalla, tydmatkalla, etatyoskentelyssa tai vapaa-ajalla.
Riskin aiheuttaja voi olla yrityksen ulkopuolinen tai -siséinen uhka. Henkil6storis-
keiksi lasketaan fyysiset- ja henkiset tapaturman tai tyokuormittumisen aiheuttamat
riskit. Riskien hallinnan keskeisessé asemassa on henkildstdjohtaminen. Tehokkaalla
johtamisellayritys voi ennakoida mahdollisten riskien syntymistd ja hallita niita. (Ju-
vonen ym. 2014, 60-61.)

3.7.3 Omaisuusriskit ja keskeyttamisriskit

Omaisuusriskit ovat yrittajdn omaisuuteen kohdistuvia riskeja. Omaisuusriskit kohdis-
tuvat yleensa konkreettisiin asioihin kuten, koneisiin, rakennuksiin, tuotteisiin ja muu-
hun irtaimistoon (Juvonenym. 2014, 86.) Omaisuuteen ja vuokraomaisuuteen kohdis-
tuvat riskit ovat fyysisesti tapahtuvia vahinkoja. Kohdistuva uhka voi olla
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huolimattomuudesta ja laiminlydnnista johtuva tapahtuma, kuten koneiden huollon
laiminly0nti, tai sattumanvarainen tapahtuma, kuten ilkivalta ja tulipalo. Omaisuusris-
kin tapahtuessa myos riskit myos muillariskilajien osa-aluille kasvavat. Esimerkkina
koneiden huollon laiminlydnnistd voi seurata henkildvahinkoja tai tulonmenetysta (
Juvonen ym. 2014, 86-87.)

Mahdollisten omaisuusriskien syntymista yritys voi hallita tehokkaimmin omalla huo-
lellisella toiminnallaan seké vakuuttamisella ( Juvonen ym. 2014, 86—-87.) Omaisuu-
den vahingoittumisen seurauksena myos yrityksen keskeytysriski kasvaa. Keskeytys-
riskissé uhkana on yrityksen toiminnan keskeytys tai loppuminen, omaisuusvahingon,
kuten tulipalon, sattuessa ( Juvonen ym. 2014, 102.) Keskeytysriskistd johtuvia uhkia

yritykselle hallitaan ennakoimalla ja tekemall&d toimintasuunnitelmatilanteen varalle.

3.7.4 Vastuuriskit

Yritys voi aiheuttaa vahinkoa myos toiselle osapuolelle, kuin itselleen. Yritys on kor-
vausvelvollinentoiselle osapuolelle aiheuttamistaan vahingoista, jolloin puhutaan vas-
tuuriskeistd. Mahdollinen vahinko voi olla uhka yrityksen toiminnalle, mikéli vahin-
gonkorvaus on suurempi kuin yrityksen maksukyky, tai yrityksen maineen menetys on
liian suuri litketoiminnan kannalta. Vahingon aiheuttajanavoi olla yrityksen oma toi-
minta, henkil6ston toiminta tai hyddyke. Vahingot voivat kohdistua toisen osapuolen
ymparistoon, henkil6ihin tai varallisuuteen. Vastuuriskien ensisijainen ennakointi ta-

pahtuu huolellisillasopimusneuvotteluilla (Juvonen ym. 2014, 107-108.)

3.7.5 Ymparistoriskit

Yrityksen fyysisen ympariston muutokset, -turvattomuus ja -vahingoittuminen aiheut-
tavat yritykselle ympéristoriskeja. Mikali ymparistolle aiheutuu vahinkoa, kuten luon-
non tuhoutumistatai terveydellistd vaaraa, voi yritys joutua korvausvelvolliseksi. Ris-
kit voivat aiheutua yrityksen toiminnasta, henkilékunnan toiminnasta tai tuotteista.
Valmistusprosessit ja kiinteiston huolto voi aiheuttaa ympéristolle haittaa, kuten paas-

toja. Mikali paastét ja vahingot ovat ympdristosuojelulain tai ympéristo- ja
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kemikaalilainsdadanndn vastaisia, tulee yrityksen korvata ja korjata vahingot (Juvonen
ym. 2014, 124-126.)

3.7.6 Riskien hallinta

Lahtokohtaisesti kaikkia riskej& pyritddn hallitsemaan ennakoinnilla. Ennakoinnin
suunnittelussatulee yrityksen kayttaa riskienhallinta keinoja. Riskienhallintakeinojen
avullayritys voi ennakoida mahdollisia uhkia ja varautua niihin minimoidakseen mah-
dolliset aiheutuvat haitat. Hallintakeinot valitaan riskien mukaisesti, eri riskilajien mu-
kaan (Juvonenym. 2014, 23.)

Riskien pienentdminen on ensisijainen hallintakeino. Mikéli yritysei pysty poistamaan
tai siirtdméén uhkaa, tulee sita hallita pienentdmisen keinoin. Pienentdmisella yritys
pyrkii vahentdméaan uhan todennédkoisyytta tai seurausta. Riskien pienentdmisté kay-
tetddn mm. henkilOstoriskien hallitsemisessa, kouluttamalla henkilokuntaa ja teke-
maéll& varautumissuunnitelmia. Riskien pienentdmisen keinoja ovat eri vahingontor-
junnan muodot; Ehkéisevé vahingontorjunta pyrkii pienentamaan vahingon tuomaa
laajuutta ennakoivasti, ennen vahingon tapahtumista. Rajoittavan vahingontorjunnan
pyrkimyksend on pienent&é vahingon laajuutta sen aiheutumisen jalkeen (Juvonen ym.
2014, 24.)

Riskin valttdminen on mahdollisten uhkien pois sulkemista pidattaytymalla toimenpi-
teistd, jotka voivat tuoda uhkia yritykseen. Uhka voi kohdistua yrityksen henkil6stoon,
toimintaan tai omaisuuteen. Riskien valttdmisen keinoja tulee kéyttaa niiden riskien
hallinnassa, joiden seuraukset ovat vakavat. Vélttdmisen avulla voidaan poistaa joitain
riskejé jopa kokonaan, mutta vain harvoissa tapauksissa. Yleensa téall& riskienhallinta-
keinolla yritys karsii rahallisesta menetyksesta, esimerkiksi sopimuksen menetyksen
muodossa. Valttamisen keinoja tulee harkita tarkkaan ja sitd kdytetadn mikali tilanne

sen ehdottomasti vaatii (Juvonen ym. 2014, 25.)

Yritys voi jakaa riskejé. Riskien jakamisella tarkoitetaan toisistaan erill& olevien ris-
kikohteiden mé&éaran lisaystd, jonka avulla sattuvaa vahinkoa voidaan hallita. Riskin

vaikutuksia voidaan jakaa esimerkiksi varastoimalla tuotteita useassa paikassa. Mikali
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yhté varastoa kohtaa vahinko, ei yrityksen kaikki hyddykkeet ole uhattuna. Jakaminen
lisé& yrityksen kustannuksia, mutta samalla pienentda kerralla sattuvan vahingon maa-

raé (Juvonen ym. 2014, 26.)

Riskin siirtdmiselld voidaan siirtdd uhkaa toiselle osapuolelle tai kohteelle. Yleensé
riskien siirtamisella tarkoitetaan sopimustilanteessa uhkien ja vastuiden siirtamista toi-
selle sopimusosapuolelle. Riskeja sisaltdva kohde, kuten omaisuus tai toiminto voi-
daan siirtad myos toiselle valikédelle, kuten alihankkijalle. Téss4 tapauksessa tarkoi-
tetaan esimerkiksi vuokraisantaa, joka on vastuussa toimitilojen vakuutuksesta ja suu-
rista vahingoista. Valikaden liséksi riskeja voidaan siirtdd vakuuttamalla. Vakuutus
suojaa yrityksen omaisuutta sitd kohtaavilta uhilta ja taloudellinen riski on pienempi
(Juvonenym. 2014, 27.)

Yritystoimintaakohtaavia riskejavoidaan pitdd myods omalla vastuulla. Riskien omalla
vastuulla pitdminen ei ole yleensa tiedostettua. Riskienhallintakeinona tdmaei ole kan-
nattavaa, ellei yritys ole varautunut uhkiin tietoisesti. Riskien omalla vastuulla pitami-
nen vaatii omavaraisuutta ja tiedostamisen siita, etta riski epaonnistumiseenkin on ole-

massa (Juvonen ym. 2014, 28.)

Riskien kartoituksen ja ennakoinnin jalkeen tulee pitaa yll& jalkiseurantaa. Jalkiseu-
rannan avulla voidaan yrityksessa tunnistaa muuttuvat uhat ja varautua niihin. Riskien-
hallinnan tulee olla osana yritystoiminnan johtamista, silld uhkien hallinnassa pitami-

nen on edellytys kannattavalle liiketoiminnalle (Juvonenym. 2014, 18.)
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4 MARKKINOINTISUUNNITELMA

Markkinointi on asiakkaiden tarpeisiin vastaamista myynnin ja mainonnan keinoin
(Kotler ym., 2001, 4). Yrityksen markkinoinnin térkein tehtdvd on myynnin liséys.
Markkinoinnin suunnittelu ja kehitys auttaa yritystd optimoimaan myynnin kasvua
tayttamélld asiakkaiden ja markkina-alueen luomat vaatimukset (Business Oulu, n.d.)
Markkinoinnin kehitys ja analysointi markkinoinnin tapahtuu markkinointisuunnitel-

malla.

Markkinointisuunnitelma on osa liiketoimintasuunnitelmaa. Suunnitelman avulla luo-
daan yritykselle kannattava markkinoinnin konsepti, jonka avulla yritys paasee halut-
tuihin tavoitteisiinsa mainonnan ja myynnin avulla. Markkinointisuunnitelmaa ja stra-
tegiaa luodessa tulee hahmotta yrityksen kokonaiskuva, kuten kilpailutilanne, yleinen
markkina, tulevaisuuden visiot ja toiminnan heikkoudet. Tarkeintd on hyddyntaa yri-
tyksen omia vahvuusalueita ja huomioida heikkoudet suunnittelussa. Tall& tavoin voi-
daan luoda mahdollisimman hallittu ja kannattava kokonaisuus. Yrityksen hallittaessa
markkinoinnin kokonaisuuden, ulosanti on mahdollisimman tehokasta ja kannattavaa.
Markkinointi ei ole pelkk&& mainostamista jamyymistd, se on kokonaisuus, joka poh-

jautuu yrityksen arvoista ja toimintatavoista (Kotler ym., 2001, 6-7.)

Markkinointisuunnitelman luonnissa asiakas on pidettavé lahella. Eri yritystoiminnan
osa-alueet vaikuttavat markkinoinnin syntyyn. Tarkein néista on asiakas, sekd muut
yrityksen sidoshenkil6t. Markkinoinnilla halutaan palautetta, sitoutumista ja reagoin-
tia. Yrityksen tulee markkinoinnillaan luoda asiakkaille lupauksia ja tayttaa asiakkai-
den tarpeita seka toiveita. Palautetta on tarked kuunnella, silld sen avulla voidaan muo-
kata yrityksen toimintaa parempaan suuntaan. Kuten aikaiseminkin mainittu, asiakas-
Iahtoinen ajattelutapa on yrityksen menestyksen avain. Kun asiakas tulee kuulluksi ja

yritys tayttédé odotukset, asiakasarvo yrityksessa nousee (Kotler ym., 2001, 3-4.)

Markkinoinnin onnistumiseen vaikuttavat yrityksen onnistuminen bréandin luonnissa
ja trendien seurannassa. Brandi on tunteita ja mielleyhtymig, joita henkil6ill on yri-
tystd kohtaan. Mielleyhtymé&t muodostuvat yrityksen ulosannista ja ulkoasusta. Siihen

vaikuttavat yrityksen toimet ja strategian noudattaminen. Brandayksella halutaan
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kasvattaa yrityksen tunnettavuutta eri kanavissa, jotta asiakkaalle muodostuu positii-
vinen ja varma kuva yrityksesta. Yrityksen toimilla pyritdan ohjailemaan ja vahvista-
maan positiivisiamielleyhtymié yrityksen bréndid kohtaan. Onnistuneen brandayksen
avulla yritys raivaa tietd kohti kehitysta ja menestynyttd liiketoimintaa (Koski-Sipila,
2020.)

4.1. Lahtokohta-analyysi

Markkinointisuunnitelman l1&ht6kohta-analyysissa tarkastellaan organisaation ja
markkinointiympadriston nykytilaa. Analyysissé selvitetddn alkutekijat, jotka vaikutta-
vat yrityksen markkinointiin. Tarkasteltavia alueita ovat yrityksen-, ympériston-, kil-
pailijoiden- ja markkinoiden nykytilanne. L&htokohta-analyysissé tulee miettid mita
asioitayrityksestd ja sen toiminnasta halutaan markkinoinnin avullatuodaesiin. Naita
osa-alueita tarkastellaan omina kokonaisuuksina ja niista kootaan johtopaattkset yh-
teisesti. Osa-alueiden analyysit tarkentavat yrityksen markkinoinnin nykyhetked, seka
tulevaisuuden mahdollisuuksia (Puranen, 2018.)

Yritysanalyysissa tutkitaan yrityksen tdmanhetkista tilannetta kokonaisvaltaisesti.
Tarkastelun on tarkoitus selvittdd, missé tilassa yrityksen resurssit, talous, tuotteet ja
markkinoinnin toteutus on. Markkinoinnin toteutuksesta selvitetdén sen tdménhetkiset

vaatimukset yritykseltd, seka tulokset ja toteutuksen tavat (Puranen,2018.)

Ymparistoanalyysin tarkoituksena on tunnistaa yrityksen nykyinen toimintaymparis-
ton tilanne. Nykytilanteen liséksi analysoidaan tulevaisuuden odotuksia, sekéd toden-
nékoisimpid muutoksia toimintaymparistossa, jotka tulevat vaikuttamaan yrityksen
toimintaan ja ndin markkinointiin. Merkittdvimpi& ymparistoon ja sen muutokseen
vaikuttavia tekijoita ovat politiikka, lainsd&danto, toimialat, talous seka teknologia
(Puranen, 2018.) My®s valloillaan olevat trendit ja kilpailuympériston kehitys vaikut-

tavat markkinoinnin ympariston muutoksiin.

Yrityksen markkina-alueiden Kkilpailutilannetta kartoitetaan kilpailija-analyysilla.
Analyysin tarkoituksena on selvittdd yrityksen potentiaalisimpien kilpailijoiden

maara, tarjoamat palvelut, tunnettavuus seka vahvuudet ettd heikkoudet (Puranen,
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2018.) Kilpailijoiden tutkimisen ansiosta yritys saa arvokasta tietoa, kuinka kehittaa

toimintaansa ja parantaa asemaansa kilpailijoihin néhden.

Markkina-analyysissatutkitaan nykymarkkinatilannetta, kokoa, sen odotettavissaole-
via muutoksia ja kehitysté seka asiakkaiden ostokéayttaytymista (Puranen, 2018.)

4.2 SWOT-analyysi

Markkinointistrategiaa laatiessa kartoitetaan yrityksen markkinointiin kohdistuvia
vahvuuksia, heikkouksia, mahdollisuuksia ja uhkia. Ndiden alueiden kartoittamiseen
kaytetaan SWOT-analyysia. Nelikenttdanalyysi keraa tietoa yrityksen sisdisista seka
ulkoisista vahvuuksista, heikkouksista, mahdollisuuksista ja uhista. Analyysin laati-
misella tutkitaan miten eri tekijat vaikuttavat yrityksen strategiaan seka toimintaan.
SWOT-analyysi vaikuttaa markkinoinnin onnistumiseen, auttamalla kartoittamaan ris-
kejé ja varautumaan niithin. Mahdollisuuksien ja vahvuuksien kartoitus auttaa yritysta
kehittdmé&an ja hyodyntamadn néitd alueitaan markkinoinnissaan. Kayttamalla vah-
vuuksiaan saadaan yrityksen toimista irti maksimaalinen hyoty ja tulos (Pelkonen,
2020.)

9, HEIKOT PUOLET
SISAISET ASIAT (VALTA, PARANNA)
Weaknesses
ULKOISET ASIAT VHAT
(POISTA TAI LIEVENNA)
Threats

Kuva 4. Nelikenttaanalyysi kuvattuna (Business Oulu, n.d.)
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4.3 Asiakasanalyysi

Kohderyhmien segmentoinnin tapahtuessa liiketoimintasuunnitelman kohdalla, voi-
daan markkinointisuunnitelmassa keskittya asiakasanalyysiin. Asiakasanalyysin tar-
koitus on maarittdd kohderyhman profiilia. Liiketoimintasuunnitelmassa kartoitettua
kohderyhmaa analysoidaan tarkemmin ostokayttaytymisen, halujen ja kysynnan mu-
kaan. Analyysin tarkoituksena on tunnistaa yrityksen ihanneasiakas, jotta yritys voi
tarjota mahdollisimman hyvén asiakaskokemuksen seka lisdarvoa asiakkaalle. Palve-
luiden ja tuotteiden kohdennus, huomiointi seké analysointi liséa tuloksellisuuttaseka

asiakassitoutumistayrityksessa (Hesso, 2015, 51.)

Asiakasanalyysi selventéé asiakkaiden toiveita yritykseltd ja kartoittaa, miksi juuri ky-
seinen asiakas haluaa ostaa yritykselté ja mika on yrityksen asiakasarvo. Asiakasarvo
tarkoittaa asiakkaan kokemaa hyotya tai arvoa yrityksen hyddykkeistéa. Arvon tunnis-
taminen auttaa yritysta kehittdmaan tuotteita ja palvelua asiakkaita paremmin palvele-
vaan muotoon (Hesso 2015,51-52.) Yrityksen toiminnan jatkumisen ja kehityksen
edellytyson aina asiakas. llman asiakkaita, ei yrityskaan voi toimia. Tarkoituksenaon
miettid tarkeimpid arvoja, joita hyddyke luo kohderyhmalle. Tarjoamalla vastauksia

kohderyhman vaatimuksiin, saavutetaan kilpailuetu markkinoilla.

Asiakas ostaa hyodykkeen eri syistd. Naitéa voivat olla toiminnalliset, emotionaaliset
ja individualistiset syyt. Toiminnallisista syistéd asiakas ostaa hyddykkeen sen kaytan-
nollisista syistd, kayttotarkoituksen ja ominaisuuksien vuoksi. Emotionaalisia syita
ohjaatunteet. Asiakas ostaa yritykseltd, mikali hanelle valittyy yrityksesti positiivinen
tunne tai han kokee samaistumista yritykseen. Individualistisillasyilla asiakkaan osta-
essa tuotteen, viestii se muille kansaihmisille jotakin, esimerkiksi vaurautta (Eskeli-
nen, 2019.)

4.4 Markkinointistrategia

Yrityksen markkinointistrategialla pyritddn vastaamaan kysymyksiin kuka, mitd,
kuinka ja missa. Strategia liittyy kohderyhmaén toiveiden maarittamiseen ja ajatukseen
siitd, kuinka yritys niihin vastaamalla menestyy markkinoilla (Puranen, 2018.) Strate-

gia on toimintatapoja, joilla varmistetaan markkinoinnin vastaavuus kohderyhmalle
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(Saarijarvi & Puustinen, 2020, 29). Kun markkinointistrategian asettamiin kysymyk-
siin on vastattu, voidaan ryhtyd kokoamaan niisté yhteenvetoa ja suunnitellaan koko-

naiskuvaa markkinoinnissa.

Toiminnan paatarkoituksena on pyrkié asetettuihin tavoitteisiin ja lisatd yrityksen voit-
toa. Strategia on konkreettisia neuvoja, kuinka lahteé toteuttamaan yrityksen markki-
nointia ja mitd siind tulee huomioida. Suunnitellessa markkinointistrategiaa lasnéolo
ja reagointi asiakkaiden seka yrityksen valill4 on tarkedd. Markkinointi on kokonais-
kuvan hahmottamista jaseurantaa. Yrityksentulee seurata ja tdyttdd asiakkaiden vaa-
timuksia hyddykkeiden osalta. Vaatimusten tulee kohdata yhdessé yrityksen tuottei-
den, palvelun ja toimien kanssa (Kotler ym., 2001, 4-5.) Kun strategia myo0téilee
markkinaa, voi yritys nousta menestyksekkaaseen myyntiin ja lisata brandin tunnetta-

vuutta.

Markkinoinnin tehokas hyddyntdminen ja strategian onnistuminen vaatii myos digi-
taalisen ympariston strategista haltuunottoa. Optimoinnilla, verkostoitumisella ja
suunnitellulla sisallénhallinnalla yritys voi lisdtd myyntia huomattavasti. Digitaali-
sessa ymparistossé kilpailu on kovaa, mutta se on tehokas alusta yllapitda vanhoja
asiakassuhteita ja saavuttaa uusia potentiaalisia asiakkaita yritykselle. Markkina-alue
on suurempi internetin ymparistossa, kuin sen ulkopuolella. Digiympéristossa péés-
tddn myos lahelle asiakasrajapintaa, joka mahdollistaa nopeamman reagoinnin asiak-

kaiden haluihin, seké tarpeisiin. ( Komulainen, 2018, 21-24.)

4.5 Markkinointisuunnitelman tavoitteet

Markkinointisuunnitelman onnistumisen ja seurannan vuoksi, tulee méarittaé suunni-
telman tavoitteet. Tavoitteet kertovat mitd markkinoinnilla halutaan saavuttaa ja mita
kanavia kéytetdan. Suunnitelman ensisijainen tavoite on aina kasvattaa yrityksen tu-
losta markkinoinnin toimien avulla. Tdman lisdksi markkinoinnillavoi olla muita ta-

voitteita, kuten bréndin liséys ( Markkinointirouta, 2020.)
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Markkinointisuunnitelman tavoitteet kohdistuvat pitkélle aikavalille, jolloin myyntia
rakennetaan systemaattisesti. Asiakaskunnan tavoittaminen ja heidén puolelleen voit-
taminen vaatii aikaa, jotta asiakas oppii luottamaan yritykseen. Luotto syntyy vahitel-
len, eri markkinoinnin vaiheita noudatellen ja ostokynnysté madaltaen.
Ensimmaiseksi asiakas tutustuu yritykseen ja sen toimintatapaan, jonka jalkeen yritys
pystyy vaikuttamaan asiakkaan mielikuviin yrityksesta. Vasta ostokynnyksen madal-
luksen seurauksena, asiakas on potentiaalinen ostajaehdokas yrityksen hyddykkeille

(Osaavayrittdaja www-sivut, n.d.)

Tavoitteet jaetaan makrotavoitteiksi ja mikrotavoitteiksi. Makrotavoitteet ovat paata-
voitteita, joihin markkinointi tdht&4. Tarkeimpané ndistd myynti. Paatavoitetta tukevia
mikrotavoitteita ovat ne, joiden avulla myyntid toteutetaan. Mikrotavoitteet auttavat

saavuttamaan makrotason tavoitteet (Kananen, 2018, 107.)

4.6 Markkinoinnin toteutuksen suunnitelma

Markkinoinnin toteutuksen suunnitelma kertoo, kuinka markkinointia lahdetaan to-
teuttamaan konkreettisesti. Mité se vaatii kdytettavilta kanavilta ja miten markkinoin-

nin toteutuksen runko muodostuu.

Siséllontuotannollisesti padasiana on kertoa bréndin tarinaa, tuoda asiakkaat lahelle
yritysté ja kertoa yritystoimista avoimesti. Laadukas sisélt6 tuo luottamusta seka he-
rattaa kiinnostusta (Komulainen, 2018, 27.) Toteutuksen suunnitelman avulla maari-
telldan ne toimet, joiden avulla paastaén haluttuun lopputulokseen. Suunnitelmassa
esitetd&n neuvoja ja ohjeitasille, kuinka toteuttaa markkinointia strategian pohjalta.

Suunnitelmassa méaaritellaan mité kanavia pitkin asiakkaita tavoitetaan ja mité sisal-

Iontuotannollisesti huomioidaan.

Markkinoinnin sisallon tarkempaan suunnitteluun tulee hyddyntéé vaikuttajamarkki-
noinnin pisteitd. Vaikuttajamarkkinoinnin kolme tarkeinté osa-aluetta ovat tavoitta-
vuus, relevanssi ja resonanssi. Naiden avulla mietitadan yleison tavoitettavuutta eri ka-

navien Kkautta, siséllon yhteensopivuutta kohderyhmdan kanssa ja vuorovaikutusta
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yhdessé yleisén kanssa. Naiden kolmen ulottuvuuden ollessa hallussa, voidaan mark-

kinointia toteuttaa tehokkaasti (Halonen, 2019, 8.)

Konkreettista toimintasuunnitelmaa rakentaessa, hyodynnetddn mukana markkinoin-
nin vuosikelloa. Markkinoinnin vuosikellon avulla voidaan suunnitella kausikohtaista
markkinointia eri kanaville. Suunnittelussa otetaan huomioon eri vuodenaikojen tuo-
mat mahdollisuudet ja merkitaan eri kuukausille tavoitteet. Taman avulla hahmotetaan
markkinoinnin aikataulut sek& seurataan aikataulua. Markkinoinnin vuosikellon avulla
peilataan jo kasiteltyjd asioita, kuten kohderyhmid, kanavia ja sisalt6d, toimivaksi si-
sallontuotannolliseksi kokonaisuudeksi. Vuosikelloon merkitdan ylos myds muut yri-
tystoiminnan tarkedt hetket vuoden aikana, jotka voivat vaikuttaa markkinointiin. Esi-

merkkin& inventaario (Markkinointirouta.fi www-sivut, 2020.)

4.7 Toteutuksen seuranta

Markkinointisuunnitelman toteutuksen seuranta perustuu tavoitteiden toteutumisen
seurantaan. Markkinoinnintoimintaaohjaavat tavoitteet. Seuraamalla tavoitteiden to-
teutumista, voi yritys paatelld markkinoinnin onnistumista (Kananen, 2018, 107.)

Tavoitteiden saavuttamiseen vaikuttavat kdyttajakokemus, siséllon laatu ja- hallinta.

Markkinoinnin jalkiseurannan ansiosta yritys saa arvokasta tietoa markkinointinsa on-
nistumisesta. Tamén avulla pystytdan seuraamaan asiakaskunnan sitoutumista yrityk-
seen ja sen ulosantiin. Toteutusta mittaamalla, voidaan muokata siséllon tuotantoa yha
kannattavammaksi ja asiakkaita, seka yritysta palvelevammaksi. Analysointi auttaa
my06s ymmaértamaan kohderyhmié seké heidén ostokayttaytymistaan. Selvitetddn mika
sisallontuotannossatoimii kohderyhmélle ja mik& ei. Seurannan mittarit tulee valita
yhdessa yrityksen paatavoitteiden kanssa. On seurattava oikeilla mittareilla juuri niita
asioita, missa yritys haluaa kehittyd (Komulainen, 2018, 26-27.) llman tavoitteiden
seurantaa markkinoinnin onnistumista ei voida madritellg, eikéd sen ongelmakohtiin

osata puuttua. Nain markkinoinnistatulee hyddytonta.

Mikali tavoitteisiin ei paastd, ei markkinointi ole onnistunutta ja jotain pitd4 muuttaa.

Tavoitteiden toteutumista voidaan seurata eri mallein ja menetelmin. Digitaalisen
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markkinoinnin ansiosta eri sovellukset tarjoavat omia analyysisovelluksiaan, joilla
seurata markkinoinnin tavoitteiden toteutumista. N&ista merkittdvimpind Google Ana-

Iytics.

Google Analytics mittaa yrityksen verkkosivun kévijamaaria, vierailun laatua seka
kayttaytymista. Analytiikkasovellus kerad tietoa ajantasaisesti, jolloin yrittdja voi seu-
rata verkkosivun vierailijamaérad reaaliajassa. Analytics kertoo vierailijan paikkakun-
nan, kaytettavan paatelaitteen, kielen, kaytossa olevan selaimen, palveluntarjoajan lah-
teen josta asiakas verkkosivuille saapui, kayttdytymisen- sekd kdyntien maarén. Ta-
man avulla voidaan keratd tarkeéa tietoa ja selvittdd yrityksen keskiméaraisen asiak-

kaan profiili (Suomen digimarkkinoinnin www-sivut, n.d.)
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5 LIKETOIMINTASUUNNITELMA YRITYKSESSA

Tassé opinnaytetyon vaiheessa siirrytadn empiiriseen osaan. Edella kasiteltya teoriaa

tuodaan kaytantoon yrityksen varsinaisen litketoimintasuunnitelman muodossa.

5.1 Liiketoiminnan idea

Yritys tarjoaa asiakkailleen autojen kalvotus ja teippaus palveluita. Yritys tekee yh-
teisty0td tuotteiden maahantuojan kanssa, josta tdssa opinndytetydssa kdytdmme ni-
med Yritys A. Yritys A on autoteippien, asennustarvikkeiden, ikkuna-, lamppu ja suo-
jakalvojen maahantuoja jonka toimipiste sijaitsee Hollolassa. Yritys suunnittelee jato-
teuttaa lisaksi yksilollisid teippejd, asiakkaiden toiveiden mukaan. Yritys A myy tuot-
teitaan suoraa yksityisasiakkaille verkkokaupasta tai jalleenmyyjien, kuten kohdeyri-
tyksen, kautta (Yrittdjan haastattelu, 2021.) Autoteippien ja kalvojen lisaksi yrittajalla
on myynnissé autonhoitotuotteita ja lisdvaloja. Asiakkaiden erikoistoiveesta yrittdja
tekee myos Audio laitteiden myyntié seké eristyksien asennusta. Tdmaé ei kuitenkaan
kuulu yrityksen peruspalveluihin.

Yrittdja toimii télla hetkelld osa-aikaisesti, tarjoten asennuspalveluita vuokrahallilla.
Tyota tehdaan joka toisella viikolla, maanantaista perjantaihin ajanvarauksella. Toimi-
pisteelldei ole kiinteitd aukioloaikoja. Tuotteita asiakas voi tulla ostamaan, kun yrittaja
on paikalla. Muussa tapauksessa tuotteiden myynti tapahtuu erikseen sopimalla. Toi-
mipisteend on vuokrahalli, joka on yrittajalla myos osittain omassa harrastekaytossa.
Hallissa on sisélla tilaa yhdelle ajoneuvolle kerrallaan. Markkinointi tapahtuu sosiaa-

lisessamediassa.

Yrityksen asiakaskunta koostuu autoilevista- ja autoharrastuksesta kiinnostuneista
henkildista, jotka hakevat ulkonddnmuutosta tai suojaa auton pinnoille. Myytavat tuot-
teet ovat suunnattu autoille, mutta soveltuvat kaytettavéksi myods moottoripyorissa,

polkupydrissa, tyokoneissa tai muissa ajoneuvoissa.

Yrityksen tulevaisuuden visioihin kuuluu toiminnan laajentaminen ja tunnettavuuden

lisddminen. Yrittdja haluaa tulevaisuudessa siirtyd paatoimiseksi yrittajaksi.
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Suunnitelmissa on siirtaa toimipiste isompaan hallirakennukseen, jolloin han voi tar-
jota palveluaan laajemmin. Palveluntarjonnan laajenemisen ansiosta yrittdja voi tar-

vota monipuolisempaa palvelua, sekd suurempaa tuotevalikoimaa asiakkailleen.

Yritys haluaa olla avoin toiminnastaan, tuotteiden alkuperasta ja yhteistyokumppa-
neistaan. Kotimaisuus ja pienien tuottajien tukeminen on yrittajalle tarkedaa. Han ha-
luaa tarjota mahdollisuuksien mukaan laadukkaita kotimaisia tuotteita. Ajatuksena on
my0s tuoda muualta Euroopasta markkinoille uusia vaihtoehtoisia tuotteita, nykyisen
tarjonnan liséksi. Yrittdja on halukas kerddméaan tietoa uusista tuotteista ja 10ytéé asi-
akkailleen hyvia tuotteita kohtuulliseen hintaan. Avoimella toiminnallaja asiantunte-
valla palvelulla yritt4ja haluaa luoda luotettavan kuvan firmasta, joka toimii rehelli-

selld pohjalla.

Asiakaslahtoisyys on yritykselle tarkedd. Tyotd tehdadn asiakasta varten ja yksilolli-
sesti. Asiakkaiden tarpeet, toiveet ja halut huomioidaan tydssd mahdollisimman pit-
kélle. Materiaalit, niiden méara ja hinnoittelu lasketaan yksil6llisesti asiakkaille, Yri-
tys A:n asettamia viitekehyksia mukaillen. Asiakkaan on mahdollisuus vaikuttaa ty6-
hon ja osa tuotteista on mahdollisuus raataloida asiakkaiden toiveiden mukaan. Yrit-
t4jan ammattitaidolla ja asiakkaiden tarpeita kuuntelemalla luodaan yhtendinen, toi-

miva palvelukokonaisuus.

Yrittdja haluaa tarjota rennon ilmapiirin, jonne kaikki asiakkaat ovat tervetulleita. Yk-
silollisyys ja helppous on myds yrityksen toimintastrategian ydin. Yritys haluaa viestia
toiminnallaan helppoutta ja l&heisyyttd. Kuka tahansa on tervetullut yrityksen asiak-
kaaksi, riippumatta siitd, mink&lainen tai minkélaisessa kunnossa oleva ajoneuvo on

kyseessa.

Palvelun tuottaminen on yrityksen myyma paaasiallinen hyddyke. Teippien ja kalvo-
jen asennustyd ja myynti muodostaa 90 % myynnisté. Vain n. 10 % muodostuu auton-

hoitotuotteiden- jamuiden oheistuotteiden myynnista.

Yritys on markkinoilla tarjotakseen autoharrastajille ja autoilusta kiinnostuneille laa-

dukasta palvelua tuotteista tinkimatta. Laadukas ja tarkka tyonjalki on autoharrastajien
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keskuudessa tarkedd. Pintojen tulee pysyd mahdollisimman naarmuttomina ja hyva

kuntoisina. Yritys lupaa asiakkailleen tarkkaa ja siistié jalkea.

Alueella ei ole talla markkinaraollamontaa toimijaa, mutta kysyntaa loytyy. Kilpaili-
joita on toimialueella muutamia ja suurta nousua ei ole talla hetkell& odotettavissa.

Yritykselld on oman liiketoiminnan optimoinnilla hyvat mahdollisuudet menestya
markkinoillaan.

5.2 Liiketoimintamalli

Yrityksen liiketoimintamallin analysoinnissa sovelletaan BMC pohjaa eli Business
Model Canvas pohjaa. BMC kuvauksessa on mééritetty kunkin osa-alueen paatekijét.

Yrityksen Analyysi luotiin kayttamaélla hyédyksi miro.fi sivuston tydkalua. BMC:n
muodostuminen yrityksen ndkdkulmasta tapahtuu seuraavasti.

The Business Model Canvas

Key partners Key activities Customer relationships Customer segments

Value propositions

mainonta Nopea- ja helppo

Laadukkaat Laadukas

Raataloity

Fre i i S Bl ey el saavutettavuus Nuoret .
Y palvelu = — autoharrastajat
— — Verkostojen -
luonti ja uusia
suhteiden o nopea laatu
i 3 yllapito
Jussinmaki L lahelle palvelu e
- — Kaytannolli
— — syytta
Key resources Raacaloity Channels hakevat
N Koulutukset R hinta- asiakkaat
yhteistyoku- asiakkaan :
; toiveiden aatusuhde
Muut mppanit i kohdallaan Sosiaalinen Yrityksen
kivijalkakaupat? media toimipiste
Nopea reagointikyky ~ Hallia —
— asiakkaiden i v -
isii Rentous ja = ritysasiakkaat
tarpeisiin L
- Joustavuus laheisyys ROUSIVHE Puskaradio
markkinointi —— S
Cost Structure Revenue Streams
Hallin o Tuotteet
zvingisin S
Oma moterisaiitr,  KOUMIS | yotukset vuokra Materiaalit S kiintea Tulotyyppi
palkka e — — e hinta myynti

Kuva 5. Yrityksen BMC malli (miro.fi www-sivut, 2021).

Ensimmadisend lokerona on asiakassegmentti. Yrityksen asiakassegmentti koostuu
paaosin nuorista autoharrastajista, yritysasiakkaista ja kdytannollisyytta hakevista asi-
akkaista. Nuoret autoharrastajat ovat 15-30-vuotiaita autojen ehostuksesta kiinnostu-
neita henkil6itd, pddosin miehid. Kalvotus, teippaus ja autonhoitotuotteiden kayttd on

hyvin suosittua autoharrastajien piirissa. Kalvojen ja teippien avulla voidaan muuttaa
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auton ulkonakoa helposti ja lopputulos on tyylikas. Yrityksen tarjoamat autonhoito-
tuotteet ovat laadukkaita ja tarkoitettu ammattilaisten- seka harrastajien kayttoon.
Tuotteet suojaavat, puhdistavat ja hoitavat ajoneuvojen pintaa, perinteisia marketti-

tuotteita tehokkaammin. Tdmd on se mité asiakkaat tuotteilta erityisesti hakevat.

Toisena kohderyhménda ovat asiakkaat, jotka hakevat palveluilta kdytannollisyytta.
Kohderyhma koostuu 15-60 vuotiaista henkildista. Teipeilla- ja kalvoilla voidaan tar-
jota myos l&apinékyvaa suojaa auton pinnalle, ilman ulkonddn muutosta. Asennuksella
suojataan maalipintaa, umpioita seka laseja ja pidennet&én auton korin k&yttoikaa. Li-

sdvaloillajatehokkailla pesuaineilla tarjotaan tehokasta suojaa ja nakyvyyden lisdysta.

Yritysasiakkaat ostavat padasiassa vain kalvotus- ja teippauspalveluita. Yritys on teh-
nyt Kkuljetusliikkeille kuorma-autojen ja rekkojen maalipintojen teippauksia, seka
maankaivuu yrityksille tyékoneiden lasien kalvotuksia. Kuljetusyrityksissa on yleista
maalata ja teipata autoja nayttavan nékoisiksi. Lisavalojen asennus on myds yleinen
toimenpide kuljetuskalustoon seka tydkoneisiin. Lisavaloilla saadaan parempaa néky-
vyytta tydmaalle. Kalvotuksilla taas pyritadan vahentdamaén auringon uv-sateilyn paa-

sya tyokoneen hyttiin, jolloin tydnteko on mielekkdaampaa.

Asiakassuhteet ja niiden hoitaminen edellyttda yritykseltd asiantuntijuutta, raataloitya-
seké sujuvaa palvelua. Ajoneuvoharrastajat ja autojen omistajat hakevat jokainen pal-
velultahieman eri asioita. Mieltymykset ja tarvealueet palvelulle vaihtelevat asiakkai-
den valilla. Yrityksen tarjoama palvelu voi vastata moneen eri tarpeeseen, jota kalvo-
tuksellatai teippauksella haetaan. Palvelua voidaan tarjotaauton eri osiin, eri tuottein
ja eri varein, riippuen asiakkaan tarpeista. Yrityksen tulee osata vastata asiakkaiden
vaihteleviin visioihin ja tarpeisiin. Kohderyhma haluaa myos tarkkaa ja yksityiskoh-

taista jalke& seka sujuvaa palvelua.

Yrityksen arvolupaus perustuu laadukkaihin hyddykkeisiin sekd hyvéaan palvelukoke-
mukseen. Yritys haluaa tarjota asiakkailleen laadukasta palvelua raataloidysti. Jokai-
sen asiakkaan auton teippaus suunnitellaan yksilollisesti asiakkaan kanssa. Yritt4ja
kay lapi asiakkaiden kanssa toiveita ja esittda niihin sopivia ratkaisuja. Tarjottavat au-
tonhoitotuotteet valikoidaan tarvealueen mukaan, oikeille pinnoille. Myytavat tuotteet

ovat laadukkaita ja ammattilaiskayttoon suunniteltuja. Taméa ei kuitenkaan ole syy
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lisatd hintaa kohtuuttomaksi, vaan yritys haluaa tarjota hyvaa palvelua kohtuulliseen
hintaan. Tarkoituksenaon luoda yritykseen helppo ja rento ilmapiiri. Asiakkailla tulee
olla matala kynnys ottaa yhteyttd yritykseen ja tuntea olonsa tervetulleiksi.

Padasialliset kanavat, joita yritys kayttad arvolupausten tayttamiseen, seka saavuttami-
seen, ovat digitaaliset alustat, toimipiste ja asiakassuositukset. Mainonta tapahtuu so-
siaalisen median valityksell&. Sosiaalisen median, eli somen alustoilla yritys toteuttaa

arvolupauksensasisélléntuotannon ja asiakaskontaktoinninavulla.

Toimipiste on fyysinen asiakkaiden kohtaamispaikka. Hyvalla palvelulla ja omalla
toiminnallaan yrittdja lunastaa luodut arvolupaukset asiakkailleen B2C markkinoin-
nilla. Lunastamallaarvolupaukset ja vastaamalla asiakkaiden tarpeisiin yritys saavut-
taa asiakastyytyvéaisyyden. Tyytyvéiset asiakkaat ovat todennédkdisia suosittelijoita
yritykselle. Hyva maine lisdé yrityksen asiakasvirtaa, silla positiiviset asiakaskoke-
mukset lisadvéat kohderyhmien varmuutta ottaa yhteytta yritykseen.

Yrityksen tarkeimmat resurssit koostuvat yhteistydkumppaneista, koulutuksista, yrit-
t4jan henkisistd voimavaroista, kyvystd muokkaantua asiakkaiden tarpeisiin ja konk-
reettisista tyokaluista, eli hallista seka tyovélineista. Yhteistyokumppanit ovat téarke-
assa asemassa yritystoiminnan toteutumisessa. Yrittajd ei voi itse valmistaa materiaa-
leja, jolloin niiden on tultava tavarantoimittajalta. VVastatakseen asiakkaiden tarpeisiin
laadusta, tulee yrittajan lisékouluttautua. Lisakouluttautumisella yrittdja hankkii ajan-
tasaistatietoa vallitsevistamateriaaleista, tekniikoista ja trendeistéd. Kouluttautuminen
takaa tasaisen ja hyvan laadun tyon jaljessd, sekd kyvyn muokkaantua asiakkaiden tar-
peisiin. Jotta yritys voi toteuttaa raataloityja palveluita, tulee yrittajéalla olla osaamista
ja ymmarrysté niiden toteutuksesta. Yritystoiminnan pyorittdminen vaatii yrittajalta
henkisid voimavaroja. Yksityisyrittdgjadnd han on vastuussa toiminnan jatkumisesta.

Mikali yrittdjé ei pida huolta henkisista voimavaroistaan, voi yritystoiminta karsié.

Yritystoiminnan vaatimat ydintoiminnot koostuvat lisdkoulutuksista, mainonnasta ja
verkostojen luonnista. Yllapitadkseen yritystd ja laajentuakseen yrittéjé tarvitsee lisa-
koulutusta uusien palveluiden tarjoamista varten. Liiketoiminnan yllapitamisen lisaksi
lisdkoulutus edesauttaa arvolupauksen lunastamista, ajantasaisen osaamisen varmis-

tuksella. Mainonta ja verkostot ovat edellytys toiminnan kehitykselle ja jatkumiselle.
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Naiden valityksella yritys kommunikoi sidosryhmiensa kanssa ja luo vakaata pohjaa
toiminnalle verkostojen avulla. Verkostojen avulla yrittdja kerdd luottamusta ja brén-
dié sidosryhmien avulla. Verkostot vakauttavat myds toimintaa luomalla tukiverkkoa

yrittajalle jayritykselle.

Kumppanit, joita yritystoiminta edellyttdd koostuu tavarantoimittajista. Naita yrityk-
selld ovat; Yritys A, jonka teippien ja kalvojen jalleenmyyjanéd kohdeyritys toimii.
Fure, joka on yrityksen tarjoamien autonhoitotuotteiden valmistaja ja maahantuoja.
Jussinmaéki, jonka valitykselld yritys hankkii tarvittavat valot, muut autonhoitotuotteet

jatyokalut.

Yrityksen tulotyyppi on myynti. Yritys saa tuloa myymall& tarjoamiaan hyddykkeita
asiakkaille. Tulovirrat muodostuvat Kiinteistd hinnoista, sekd méaaraan perustuvista
hinnoittelumalleista. Autonhoitotuotteiden ja muiden tuotteiden, kuten lamppujen
hinta on kiinted. Hinta muodostuu sisddnostohinnasta, katteesta ja kysynnéasta. Palve-
lun ja kalvojen, seka teippien asennuksen hinta muodostuu kéytetysta tuotteen maa-
rasta. Mité suurempi ala asiakkaan autosta kasitellaan, sitd enemmaén tyé maksaa. Pal-
veluiden pohjahinta muodostuu yritys A:n muodostamasta ohjehinnastosta, jonka mu-
kaan palvelu 1ahtokohtaisesti hinnoitellaan. Palvelun hinta koostuu materiaalikuluista

jayrittdjan tuntihinnasta.

Yrityksen liiketoimintaan liittyvat kulut koostuvat yrittdjan omasta palkasta, vakuu-
tuksista, vuokrasta, tyokaluhankinnoista ja koulutuksesta. Vakuutukset ja vuokra ovat
kiinteité kuluja, jotka yrittdjan on maksettava sdannollisesti. Koulutuksiin, palkkaan ja
tyokaluhankintoihin menevat kulut ovat muuttuvia, suhteessa tarpeeseen. Yrittdja ei
vielda maksa itselleen saannollistéd palkkaa, silld tulot menevét vield suurilta osin yri-

tyksen pyoritykseen.

5.3 Tuote ja palvelu

Yrityksen tarjoamat hyddykkeet ovat autojen yliteippaukset, lasien ja lamppujen kal-
votukset sekda autonhoitotuotteiden myynti. Tamén lisaksi yritys tarjoaa lisdvalojen

asennuksia ja ylimaaréisena palveluna mm. Audio laitteiden myyntid, seka auton
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sisatilojen eristystd. Tama on kuitenkin harvinaisempi palvelu, jota yritys tarjoaa.
Asennuksia tehddé&n noin joka toinen kuukausi, tai harvemmin, asiakkaan erikseen ky-

syessa.

Yritys myy teippejd ja kalvoja ldht6kohtaisesti asennettuina. Yritys myy myos tuotetta
metritavaranaasiakkaan niin toivoessa. Yrityksen myymille kalvoille myonnetdaan 10
vuoden materiaalitakuu jateipeille 6-36kk takuu, riippuen merkista (Yrittajan haastat-
telu, 2021)

Lasien, kuten taka- ja sivulasien kalvotukset ovat tummennuskavolla tehtdvia kalvotus
toitd. Tummennus tarjoaasuojaa uv-sateilyd jalampod vastaan. Ikkunateipit suojaavat
autossa matkustajaa auringonvalolta, uv-sateilyltd ja lammoltd. Kalvon ansiosta aurin-
gonsateet eivat l&pdise yhté tehokkaasti auton ikkunaa, kuin ilman kalvoa. Kalvotetut
ikkunat peittdvat nakyvyytta tavaratilaan esimerkiksi tybautoissa, jolloin tavarat ovat
katseilta suojassa. Auton ajovaloille lappukalvo tarjoaa suojaa séélta seka kivenis-
kuilta ja pidentdd umpioiden kayttoikaa. Kalvoja seké teippeja on saatavilla myos kiil-
tavind, jolloin ne eivat muokkaa auton ulkonékoa. Tarkoituksena lapinékyvélla kal-
volla on vain suojata pintaa. Suojaus on toimenpide, jota etenkin uusiin autoihin suo-
sitellaan tehtévan, pidentddkseen auton koripinnan ikad. Kalvon pééasiallinen asen-
nustarkoitus on kuitenkin kohottaa ajoneuvon ulkonék®é. Kalvolla luodaan suojaa ul-
koisilta katseilta ja tummalla pinnalla lisataan ulkoasun yhtendisyytta (Yrittdjan haas-
tattelu, 2021.)

Autojen yliteippauksella voidaan vaihtaa autojen vérié teippaamalla maalipinta uuden
variseksi. Etenkin uudessa autossa hyotyné on se, ettd vuosienkin paasta teippié pois-
tettaessa alkuperainen maalipinta on séilynyt ennallaan. Oikein asennettunateippi suo-
jaa auton maalipintaa ja pidentda korinmaalipinnan ikaa, estamalla ruosteen syntya.

Yliteippausta voidaan suorittaa my0s osateippauksena (Yrittajan haastattelu, 2021.)

Osateippauksessa teipataan vain tietyt asiakkaan haluamat auton osat. Yleisimpia
osateippauksen kohteita ovat kromiset listat ja katot. Osateippauksessa on mahdollista
myds toteuttaa eri kuvioita auton maalipinnalle. Kuvioteippaukset ovat kustomointi-

toitd, jotka suunnitellaan yhdessé tavarantoimittajan ja asiakkaan kanssa. Yleisimpia
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kuvioteippauksia ovat toteutettavat mainosteippaukset. Yrityksen suorittamilla teip-

pauksillaon vuoden takuu (Yrittdjan haastattelu, 2021.)

Suojateipit, joita yritys teippauksessaan kayttaa ovat ppf- kalvot ja kivenisku-/lastaus-
kalvot. Kalvoja on saatavissa kaikissa eri sévyissé ja kiiltoasteissa. Kalvojen asennuk-

selle tarjotaan kolmen vuoden takuu (Yrittdjan haastattelu, 2021.)

Lamppujen kalvotuksessa kéytetdan lappukalvoa. Kalvo on suunniteltu valojen kalvo-
tukseen, jolloin sen valonldpaisykyky jalammdonsietokyky on korkea. Autosta voidaan
kalvottaa kaikki valot, jotka asiakas haluaa. Lamppukalvon tarkoitus on suojata valoja
naarmuttumiselta seka kiveniskuiltaja néin lisatd umpioiden kaytt6ikad. Tummem-
malla lamppukalvolla saadaan myds auton ulkondkdon uutta ilmetté (Yrittdjan haas-
tattelu, 2021.)

Yrityksen tarjoamat teipit ja kalvot, ovat ammattilaiskayttoon tarkoitettuja ja tarjoavat
kestavan pinnan. Teipit ja kalvot ovat nykyaikaisia soveltuen monilleeri pinnoille seka
moniin eri tarkoituksiin. Tuotteiden kerrokset ovat avattuna kuvassa 6. Naiden tuot-

teiden myynti on ymparivuotista, mutta sesonkiaikaa on kevat seka kesa.
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Kuva 6. Teippien ja kalvojen tuotekerrokset.

Yritys myy ja asentaa ajoneuvoihin lisdvaloja. Lisédvaloihin lukeutuvat lisépitkat, tyo-
valot ja peruutusvalot. Lisdvaloja myydaéan erikseen, seka valmiiksi asennettuina.

Asennustyéhon kuuluu lamppu, tarvittavat materiaalit ja katkaisija. Hinta méaaraytyy
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lapun koon, merkin ja tarvittavien materiaalien mukaan. Lamppujen myynti painottuu

eniten syksyyn, kun paivat lyhenevat (Yrittajan haastattelu, 2021.)

Myytdvét autonhoitotuotteet ovat padasiassa Oree Oy:n luomat Fure merkkiset tuot-
teet. Fure on suomessa kehitetty tuote, jolle on myonnetty Design from Finland
merkki. Suomalaisen tyon liitto on myodntanyt merkin Furelle tunnustuksena suoma-
laisesta tyosta. Furen tuotteet ovat kokonaisuudessaan kehitetty autoharrastajien ja
alan ammattilaisten toiveita kuunnellen (Fure.fi www-sivut) Tuotteiden myynti pai-

nottuu kevaasta syksyyn.

Tuotetta on jalleenmyynnisséd Suomessa vieldrajoitetusti, eik& alueella ollut yrityksen
perustamisvaiheessa yhtaan jalleenmyyjéa. Sittemmin yrityksen kilpailija on ottanut
tuotteita myds jalleenmyyntiin. Furen tuotteet ovat kotimaisia ja suosittuja autoharras-
tajien keskuudessa. Yrittdja haluaatarjota laadukkaita, toimialueella vield heikosti saa-
tavilla olevia autonhoitotuotteita.

Yritys myy Fure-tuotteiden liséksi joitakin yksittéistuotteita eri autonhoitotuotteiden
sarjoista. Naiden merkkien valikoima on vaihtuva ja tuotteet tilataan yhteistyokump-
panilta. Suurimmaksi osaksi yritys tilaa uutuustuotteita ja asiakkaiden toiveiden mu-
kaan kokeiltaviatuotteita jalleenmyyntiin. Alla kuvattuna autonhoitotuotteiden tuote-

kerrokset.

MIELIKUVATUOTE

s Ammattimaisia ™.
z/ — - .\\
" AVUSTAVAT OSAT \“\\ \
/ Laatu & : ™,
/ /Tehokkaita ¢
/ Brandit %
¥DINTUGTE
Autonhoito-
tuotteet
\ . laadukkaita Aaaja
p .~ suosio/
\\\\ . ./”
Y ry

Helppous

Kuva 7. Autonhoitotuotteiden tuotekerrokset.
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Etu, jonka tuotteet yritykselle tuovat ovat niiden suosio autoharrastelijoiden piirissa ja
uuden markkina-alueen valtaus. Uudet markkinat luovat mahdollisuuksia, sek& haas-
teita. Tuotteet miellet&an erikoistavarakaupan hyodykkeiksi, jolloin niiden myyminen
kertoo asiakkaille jo yrityksen standardeista ja arvosta. Tuotteet eivat ole halpoja ko-
piotuotteita tai markettilaatuisia tuotteita. Hyvien materiaalinen ja tuotteiden kaytto

viestii yrityksen asiantuntijuudesta seka perehtymisesté alaan.

Laadukkaat tuotteet ja tunnettu tavarantoimittaja luo kilpailuetua yritykselle sen koh-
demarkkinoilla. Yritys A pitdd huolta jalleenmyyjistaan ja kouluttaa toimijat itse. Yri-
tys lanseeraa rajoitetusti jalleenmyyjéd yhdelle alueelle, jolloin varmistetaan tasavertai-
sempi Kilpailuasema. Yritys A ei halua varsinaista kilpailuasetelmaa jalleenmyyjiensé
valille. Yritys haluaa panostaa hyvéan palveluun ja laatuun, toimimalla yhdessa. Jal-

leenmyyjat kilpailevat keskendan, mutta kummatkin tarjoavat hieman eri palveluita.

Haasteena yritykselle tuotteiden myynnissa on ollut alkuun pdasy. Vaikka tuote on
yleisesti suosittu, on sitd hankala myyda vield pienend, tuntemattomana yrityksena.

IIman nakyvyyttd ja tunnettavuutta, asiakkaat eivat 16ydéa yritysta kovin helposti.

Arvo, mitd yritys palvelullaan tuottaa, erottuakseen kilpailijoista on nopeus ja l&hei-
syys. Laheisyydella tarkoitetaan asiakkaan ja yrittgjan valisté laheistda kommunikaa-
tiota ja lasndoloa. Asiakaskokemuksen ja palvelun parantamiseksi yritys toimii avoi-
mesti 1ahelld asiakasta. Asiakkaan on helppo olla yhteydessa suoraan yrittdjaan ja saa
vastaukseen kysymyksiinsa nopeasti. Yhteydenotot eivat ole sidottuna tiettyyn kana-

vaan tai kellonaikaan. Yritt4j4 vastaa my0s viikonloppuisin ja iltaisin.

Halutessaan asiakas saa jadda seuraamaan asennustyoté ja ajat voidaan sopia jousta-
vasti asiakkaan toiveiden mukaan. Yritt4ja haluaa luoda rennon ilmapiirin, jossa asi-
akkaan on helppo olla. Yritt4ja tiedottaa asioista avoimesti, eika yrita piilottaa mah-
dollisia epdonnistumisiaan. Mikali yrittaja tekee virheen han korjaa sen ja varmistaa

asiakkaan tyytyvaisyyden.

Asiakkaan ostokayttaytymiseen vaikuttaa yrityksen toiminta. Hyva asiakaspalvelu,
kontaktointi, ystavallisyys ja rehellisyys ovat asioita, joita asiakas arvostaa. Hyddyk-

keen kilpailu, hinta ja laatu ovat asioita jotka vaikuttavat ostopaatoksen lopulliseen
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syntymiseen. Palvelullaan yrittdja voi kuitenkin voittaa epardivan asiakkaan puolel-
leen. Mikali asiakkaan on mahdollista saada sama palvelu myos kilpailijalta, asioi asia-

kas todennakdisemmin liikkeessé johon tuntee emotionaalista vetoa.

5.4 Kohderyhmat

Autonhoito- ja korjaus palveluita tarvitaan lahtokohtaisesti kaikkiin ajoneuvoihin.
Kohderyhmand yritykselle onyleisesti autojen omistajat. Yrityksen palveluita voidaan
kohdentaa kaikkiin ajoneuvoihin. P&&asiallisena teippauksien ja kalvotuksien koh-
teena tédhan asti ovat olleet henkilGautot ja raskaskalusto. Teippauspalveluita on tuo-

tettu myos kaivinkoneisiin, traktoreihin seka polku- ja moottoripydriin.

Tarkeimmaksi, sekd suurimmaksi kohderyhmaksi muodostui autoharrastamisesta seka
ehostuksesta kiinnostuneet nuoret, suurimmaksi osaksi miehet. Ikdhaarukka asiak-
kaillaon 15-50 v, joka maaraytyy vahvasti autoilevien henkil6iden idn mukaan. Asi-
akkaat ostavat yrityksen tarjoamaa hyodykettd padosin ajoneuvon ulkondén paran-
nusta varten. Teippaus ja kalvotus eivat ole valttamattomyyksia, toisin kuin huoltotoi-
menpiteet. Tama sulkee ik&haarukasta pois vanhemman ikdpolven, joista vain murto

osa on kiinnostunut auton detailing t0istéa.

Autoharrastajat ovat tarkkoja autoissaan kaytettavista tuotteista. Tuotteiden tulee 1a-
paista laatuvaatimukset ja olla tehokkaita, mutta lempeitd auton pinnoille. Yrityksen
tarjoamat tuotteet ovat optimaalisillaan suunniteltuna heille. Pesuaineet ja tuotteet ovat
ammattilais-/harrastekdytt6on suunniteltuja ja myos hinnoiteltu sen mukaan. Autohar-

rastajat ovat tasté tietoisia ja valmiita myoés maksamaan sen laadun mukaisen hinnan.

Autoharrastus ei katso sukupuolta, jolloin segmentointia tdmé&n mukaan tulee miettia
tarkoin. Valtaosa harrastajista on miespuoleisia henkilditd, mutta siitd huolimatta
markkinointi tulee olla p&&osin sukupuolineutraalia. On tarke&é ettd mainontatai yri-
tyksen muu toiminta ei vihjaa paaasiallisesti toiseen sukupuoleen. Tama tuo yritykselle

pitkalla juoksulla huonoa mainetta, jattdmalla osan ryhmaésta ulkopuolelle.
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Toisena segmentointikohteena ovat asiakkaat, jotka hakevat palveluiltavain suojaa ja
ratkaisua muihin ongelmiin. Kyseessé asiakasryhma, joka ei ole erityisesti kiinnostu-
nut auton ulkon&on kohottamisesta, vaan hakee palvelusta muuta hy6tyd. Esimerkking
lisdvalojen asennukset, nékyvyyden parantamiseksi tai ajovalojen suojaus kalvolla es-
tamaan kiveniskuja ja haalistumista. Suosiossa on myds tydauton takalasien tummen-
nukset, peittdmaan tavaratilaa yliméaaraisilta katseilta. Ikdhaarukka segmentilla on
suuri, kuitenkin kokemuksen pohjalta ikdjakauman p&épaino on 40—60 ikdvuodessa.
Tassa ikaluokassa keskimééardisesti omistetaan kalliimpia ajoneuvoja, joista halutaan

pitaa tarkempaa huolta.

Kolmantena segmenttind on yritysasiakkaat. Yrityksen péa&asiallinen asiakaskunta
koostuu yksityisasiakkaista. Yrittajalla on kuitenkin halua laajentaa toimintaansa yri-
tyspuolelle. Yritysasiakkaat hakevat palveluitaan tyokoneilleen. Palvelut ovat tum-
mennuskalvojen asennuksia laseihin, sekd mainosteippauksien ja kuvioteippausten to-
teutusta. Asiakkaat koostuvat padosin kuljetusyrityksista ja maankaivuu yrityksista.

Kohderyhman ikéhaarukka on 20-55-vuotiaat henkilot.

5.5 Markkinat ja kilpailutilanne

Yrityksen markkinat voidaan méaéritelld Niche-markkinoinnin avulla. Niche mark-
kina-alueena yritykselld toimii Satakunta. Yritys on saanut yhteydenottoja ja asiak-
kaita my0s varsinaissuomen puolelta, mutta pdépaino markkinoilla on Satakunnassa.
Digitaalisen markkina-alueen hallinnassa yritys voi laajentaa mainontaa myos varsi-

naissuomen puolelle, silld se on tuottanut tulosta.

Satakunnan alueellaon muutamiayrityksid, jotka tarjoavat samaa palvelua kuin koh-
deyritys. Noin kolmasosa heista on yhteistydssd saman toimittajan kanssa, kuin koh-
deyritys. Suurin osa Kilpailijoista sijaitsevat eri puolilla Satakuntaa ja vain muutama
toimii samassa kaupungissa. Kilpailijat ovat pad&osin kohdeyritysta suurempia toimi-
joita. Yrityksilla on isommat tilat toteuttaa palveluita ja heilld on useampia tyonteki-

JOita tyossa.
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Kilpailutilanne yrityksen alueella on vield pientd. Samoja palveluita tarjoaa paikka-
kunnalla vain muutama muu yritys, joista yksi on myos yhteistydssa yritys A:n kanssa.
Tamaé yhteisty0 takaa sen, ettd suurta kilpailua ei jalleenmyyjien kesken péése synty-
maan. Kuitenkin toisella yrityksell4 on oma kanta-asiakaskuntansa, joka palveluiden
tarjonnan seurauksena ostaa teippaus- seka kalvotus palvelut myos jatkossa kyseiselta
yritykselta. Talla hetkelld on kuitenkin sovittu, ettd kumpikin jalleenmyyjayritys tar-
joaa hieman eri teippauspalveluita. Esimerkiksi kilpaileva yritys ei tuota autojen yli-

teippauksia.

Jalleenmyyjéayritysten vélilld on myos sopimus, ettd mikali asiakaskyselyité tulee pal-
jon, hajautetaan ne molempien yritysten vélille. Myos tydn hinnoittelu on kiinted, eikd
yritykset voi kilpailla hintojen kanssa keskenadn. Kilpailutilannetta luo padasiassa pal-

velukokemus.

Muiden yritysten kanssa yrityksell&d on suurempi kilpailu. Talla hetkelld ei kuitenkaan
ketddn muu yritys tarjoa autojen yliteippausta, eiké kiveniskukalvojen asennusta alu-

eella. Kilpailijayrityksilla on myods myynnissa eri merkin tuotteita.

Autoalan toimijoitayleisesti toimialueellaon paljon, mutta yritykset tarjoavat p&éasi-
assa autojen huolto palveluita. Mahdollisuutena on, etté tulevaisuudessa palveluntar-
jonta laajenee kalvotuksiin seka teippauksiin. Samalla toimijamaara kertoo sen, etta

autoalan palvelut ovat alueella kysyttyja.

Parjatakseen kilpailussa yrityksen tulee keratd brandid ja kanta-asiakaskuntaa itsel-
leen. Maineen kerddntyessé on todennakdistd, etté yritysta suositellaan asiakkaiden
toimesta. Pienella toimijalla on kilpailuetuna hinta. Pienena yrityksena, yrittdja voi
tarjota kilpailukykyiset hinnat suuriin toimijoihin verrattuna. Yritys A:n ohjehinnat
ovat kilpailukykyisia ja muille toille yrittdja voi itse asettaa haluamansa tuntihinnan.
Yrittdjan kiintedt menot ovat lahtékohtaisesti pienempid, kuinisompien yritysten. Tal-
[6in tyon hinnan kanssa yritys voi pienend toimijana kilpailla tehokkaamminisojatoi-
mijoita vastaan, asettamalla huokeamman tuntihinnan. Tukkuhinta tuotteille on kai-

kille sama, jollointydn hinnalla yritys voi vaikutta loppusummaan.
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Kilpailutilanteissa parjaaminen edellyttaa yritykselta toimivaa ja tehokasta strategiaa.
Markkinointi ja asiakkaiden palautteet ovat avainasemassa. Yrityksen tulee tuoda it-
se&an tehokkaasti esille ja vedota asiakkaille tarkeisiin ominaisuuksiin palveluissa.
Markkinoinnin tulee olla ytimekastg, tehokasta ja kutsuvaa, kohdistettuna oikealle alu-
eelle. Helpotetaan asiakkaan kommunikointia yrityksen kanssa ja huomioidaan asiak-

kaan sitoutuminenyritykseen eri alustoilla.

5.6 Riskienhallinta

Riskinkatokyky tulee suhteuttaa yrityksen kokoon. Yrityksen riskienkantokyky pie-
nien riskien sattuessa on hyva. Materiaalihukan, asiakkaan menetyksen, tai lyhyen sai-
rasloman vaikutukset yritys pystyy kantamaan. Mikali suurempi vahinko tai onnetto-
muus kohdistuu yritykseen, jonka seuraukset ovat kerrallarahallisesti mittavat, onris-
kinkantokyky heikko. Riskienhallinnassa kaydaan lapi yritysta kohtaavia merkitté-

vimpia riskitekijoita talla hetkella.

5.6.1 Liiketoiminnanriskit

Riskeind yrityksen toimintaymparistossa ovat kilpailun Kiristyminen ja siité johtuva
kysynnén laskeminen. Mikéli alueellakilpailu lisdantyy ja ympéristdon nousee enem-
méan saman alan toimijoita, voi yrityksen olla hankala menestya alueella. Kilpailuti-
lanteen kehityksen seurauksena yrityksen asiakaskunta ja mahdolliset markkinat pie-
nenevat. Suurimpana uhkana ovat kilpailuyritykset, jotka ovat toimineet alueella jo
aiemmin ja laajentavat palveluntarjontaansa kohdeyrityksen markkinoille. Nailla kil-
pailija yrityksilla on oma kanta-asiakaskuntansa, joka ostaa palvelut todennékoisim-
min myos jatkossa kilpailijalta. Ennen suuremman kilpailun muodostumista, koh-
deyrityksella on suuremmat mahdollisuudet saada laajempi kohderyhmé asiakkaaksi.
Mikali yritys ei pysty kilpailemaan alueella, liiketoiminnan kannattavuus heikkenee ja

yritystoiminta voi kaatua.

Uusien perustettavien yritysten kanssa kilpailu perustuu hinnoitteluun ja brandayk-

seen. Pienemmat uudet toimijat voivat asettaa kilpailukykyisempid hintoja
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markkinoille, verraten suurempiin toimijoihin. Ndma kilpailevat rahallisesti suoraa

kohdeyrityksen kanssa.

Kilpailun kasvunriskin vastakohtana, operatiivisena liiketoiminnanriskind, on noussut
kysynté. Liiketoiminnan- jabréndin kasvaessa yrityksen kysynta lisdantyy. Kysynnén
lisdéntyessa yrityksen tulee pystyd vastaamaan siihen. Mikéli yrityksell& ei ole tar-
peeksi resursseja vastatakseen tarpeeseen, voi yritys kérsia tulonmenetyksesta. Yritta-
jallaon talla hetkelld ajanvarauskalenteri tdynné aina kuukauden eteenpdin. Yrityksen
jatkaessa nousujohteisuuttaan, riskit resurssipulaan uusien asiakkaiden kohdalla nou-

sevat. T4std johtuen asiakkaat voivat etsid palvelun myés muualta.

Liiketoiminnan rahoitusriskind yritykselld on maksuvalmiuden heikkeneminen. Tama
riski on pienyrittajalla olemassasuurena, silla maksuvalmius on pieni. Hankinnat yri-
tykselle voivat kuitenkin olla suhteessa suuria. Suuri maara lasikalvoa voi maksaa use-
amman tuhannen euroa. Nykyisella liikevaihdolla, timé hetkellinen varaus on suuri.
Yrittdja tilaa tuottajilta asiakaskohtaisesti tarvittavat materiaalit. Mikali asiakas perut-
taa sovitun tyon, jaavat kulut kokonaisuudessaan yrittajéalle. Materiaalit varastoidaan
ja myydéén seuraavalle asiakkaalle. Ulosmyyntiin voi kuitenkin kulua aikaa, jolloin
yrityksen maksuvalmius heikentyy. Mikali useampi suuri tilaus osuu samaan ajankoh-

taan, kasvaa rahoituksen riskit huomattavasti.

Yrityksen perustamiseen ja liiketoiminnan aloitukseen kaytettiin yrittdjan omaa paa-
omaa. Yritys pyorii liikevaihdon ja sen tulojen kanssa télla hetkelld vakaasti. Yrittaja
ei ole ottanut perustamiseen rahoitusta. L&htokohtaisesi yrittajan ei tarvitse enda ra-
hoittaa toimintaa, vaan pddomaa kertyy yrityksen omasta toiminnasta. Yrityksen tar-
vitessa akuutisti lisarahoitusta, ovat mahdollisuudet avoinna. Velattomalle yritykselle

myd0dnnet&én todenndkdisimmin lainaa, tilanteen sitd vaatiessa.

Kilpailutilanteen riskien hallitsemiseksi yrityksen tulee toimillaan pienentaa riskin
mahdollisuutta. Yrityksenon tarke&a kasvattaa brandia seka tunnettavuutta toimialu-
eella. Saavuttaessaan hyvan maineen seka kanta-asiakaskunnan, on yrityksen kilpailu-
tilanne parempi. Asiakkaat asioivat helpommin liikkeessd, jonka he tuntevat ennestéan
ja tietdvat mité palvelultaan saavat. Moni myds mielellaan suosii hyvamaineista pien-

yrittajad, isompien ketjujen sijasta. Toimimalla harkitusti ja ennakoimalla, voidaan
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estéa turhien virheiden synty ja néin estaa negatiivisten assosiaatioiden synty yritysta
kohtaan. Aukioloaikoja voi my0s tarpeen vaatiessa laajentaa, siirtyméalla kokopaiva-
tyohon.

Ratkaisuna maksuvalmiuden riskeihin on varautuminen, tarkemmin ennakkolaskutus.
Suuremmissa tilauksissa ja asiakkaan toiveiden pohjalta kustomoiduissa tilauksissa
VoI yritys ottaa kayttoon ennakkomaksun. Asiakkaan tulee maksaa ennen tyon suori-
tusta materiaalien osuus loppulaskusta. Mikali asiakas peruuttaa sovitun tyon, tulee
hénen kustantaa materiaalikulutyritykselle.

5.6.2 Henkiloriskit

Kohdeyrityksen tapauksessa henkildriskeja voi muodostua yrittdjan ndkdkulmasta.
Henkilostoriskind on yrittdjan sairastuminen tai loukkaantuminen. Mikéli yrittajéa ei
ole tyokykyinen, keskeytyy yrityksen toiminta toistaiseksi, tai pahimmassa tapauk-
sessa kokonaan. Asiakkaiden tyot siirtyvat, silld yrityksellé ei ole tyontekijéé jolle so-

vitut asiakastyot siirtaa.

Keskeytyksen risking on rahaliikenteen keskeytyminen ja asiakassuhteiden véhenemi-
nen. Mikali yrittdja on kykenematon tekemaan tyota pitkan ajanjakson, hakee asiakas

palvelun muualta. Talloin yrittajalla on riskind tulonmenetys.

Yksityisyrityksessa myos henkisen kuormituksen riskit kasvavat. Yrittdja on yksin
vastuussa yrityksen toistd, seké yrityksen pyodrimisestd. Han ei voi delegoida vastuuta

muualle tai vdhent&dd omaa taakkaansa johdossa.

Henkilostoriskeihin luetaan mukaa myds tyonteossa tapahtuvat virheet ja ongelmat,
jotka johtuvat tyontekijéstd. Tassa suurimpanarisking on tavaroiden rikkoutuminen ja
materiaalin tuhlaantuminen. Materiaalia tuhlaantuu helposti virheiden sattuessa. Mi-
kéli lisévalosta katkaisee johdon, tai kalvon laittaa vaarin, joutuu aloittamaan uusilla

materiaaleillaalusta. Tuotteiden hukkaantuessa, yrityksen tulos kérsii.
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Ratkaisuna tapaturman tai sairastumisen varalle, on riskin siirtdaminen terveys- tai sai-
rauskuluvakuutuksen keinoin. Vakuutus korvaa, mikali yrittdja joutuu keskeyttaméaan
yritystoiminnan sairauden tai tapaturman johdosta. Vakuutuksia on saatavilla eri laa-
juuksilla, eri tilanteita varten. Pienempien tapaturmien tai onnettomuuksien varalle tu-

lee yrityksell& olla hallissa ensiapupakkaus.

Henkisen jaksamisen kannalta yrittdjan oman hyvinvoinnin seuranta ja huolenpito on
tarkeda. Yrittdjan tulee pitda huolta omasta jaksamisestaan, niin fyysisesti kuin henki-
sesti. Vapaa-aika ja tyd on jaksotettava niin, ettd yrittajalla on tarpeeksi vapaa-aikaa.
Yrittdjd on paljon vapaa-ajallaan kiinni yrityksessa, jolloin lomat tulee suunnitellaen-
nalta tarkoin ja ajoittaa ne sopivaan ajankohtaan. Kaikkia jaksamiseen liittyviariski-
tekijoité ei yrittdja voi poistaa, jonka johdosta jaksamisen seurannan seka suunnittelun
merkitys korostuu. Toiden jaksotus jaoman hyvinvoinnin merkityksen ymmartaminen

tukee yritt4j&4 onnistuneen strategian toteutuksessa.

Hallitakseen riskej& materiaalien osalta, voidaan lisaté kouluttautumista. Materiaalin
hukkaa tulee aina joissakin maarin, silla tyd on kasityota. Osaamisella ja ajantasaisella
koulutuksella voidaan kuitenkin minimoida turhat virheet, joista materiaalien tuhlaan-

tuminen voi johtua.

5.6.3 Omaisuusriskit

Yritykseen kohdistuvista omaisuusriskeja ovat hallitiloihin ja sen irtaimistoon liittyvat
riskit. Tiloissa on paljon sahkélaitteita, jolloin tulipalon riski on kohonnut. Varkauden
riski on my6s mahdollinen, mikéli sisatiloihin murtaudutaan. Hallin ulkopuolella séi-
lytettdvd omaisuus, kuten asiakkaiden autot, ovat riskissa joutua vahingonteon tai ilki-
vallan kohteeksi. Hallissa ei ole vesipistettd, joten vesivahingon riskié ei siltd osin ole
olemassa. Vuokrahalli on viisi vuotta vanha, jolloin niin uudella rakennuksella raken-
teista koituvat ongelmat ovat epatodennékaisia. Mikali liiketilaa kohtaa suurempi va-
hinko, tai vuokraaja haluaa irtisanoa sopimuksen, voivat seuraukset olla huonot. Yrit-

t4j4 saattaa jaada hetkeksi ilman ty6tilaa, jolloin asiakastyo6t seisovat.
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Kaluston osalta ei suuria riskeja synny. Tydssa tarvittavat valineet ovat pienia tyoka-
luja, joiden huolto ja hankkiminen on edullista. Valineitd ei tarvitse juurikaan huoltaa
ja kaytto on helppoa. Laitekustannuksia ja niihin liittyvid menojaon véahan.

Omaisuusriskien hallintakeinona on huolellisuus. Ovet tulee olla lukittuna ja omaisuus
suojassa lukkojen takana. Tulipalon riskié voidaan ennaltaehkaista pitaméalla séhko-
laitteista huolta ja kytkemaélla ne virrattomiksi, mikali niité ei kayteta. Hallinaapurien
osalta tédhén ei voida vaikuttaa. Riski on tasté johtuen ainaolemassa ja oikosulun vaara
voi piiletd sdhkokaapissa. N&itad ongelmia varten on hyva ollaasiallinen sammutusvé-
lineistd ja vakuutus. Vuokran antajan on velvollisuus pit&4 hallirakennus vakuutettuna.
Yrittdjan tehtdvand on vakuuttaa oma irtaimistonsa. Yrittajan kannattaa varautua mah-
dolliseen toiminnan keskeytykseen myds siihen tarkoitetulla toiminnankeskeytyksen

vakuutuksella.

5.6.4 Vastuuriskit

Yrityksessa suurimpana vastuuriskind on asiakkaan omaisuuden vahingoittuminen.
Yrittdja voi omalla huolimattomuudellaan tai vahingollaan aiheuttaa vahinkoa asiak-
kaan omaisuudelle. Vahingoista koituvia riskejé voivat olla lasin rikkoutuminen tai
maalipinnan vaurioituminen huolimattomuuden seurauksena. Mahdollisuutena on
myos tulipalon sattuessa asiakkaan auton palaminen. T&ta riskié varten tulee olla voi-

massa olevat vakuutukset.

5.6.5 Ymparistoriskit

Liiketoiminnan kannalta merkittavia ymparistoriskeja ei yritykselle synny. Tuotteet ja
palvelut, joitayritys myy ei aiheutavalitonté vaaraa ympéristolle. Yrittdj& on huoleh-
tinut vaaditusta jatteenkierratyksestd ja sen asianmukaisesta jatkokuljetuksesta. Asiak-
kaiden autoista on vaarana tippua jaddhdytysnestetté tai 6ljyd maahan. Taté varten yrit-

t4jd suojaa aina maan auton alta, mikali ajoneuvo seisoo hallin pihassa pidempaan.
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6 MARKKINOINTISUUNNITELMA YRITYKSESSA

Markkinointisuunnitelman teoriaa peilataan tdssé opinnédytetyon osiossa kaytantoon.
Yritykselle luodaan kannattava markkinoinnin runko, jonka avulla yritt4jén toteuttaa
markkinointia kdytanndssé, eri kanavien valityksella. Suunnitelma perustuu padasiassa

digitaaliseen ymparistoon.

6.1 Markkinoinnin lahtékohdat

Yritykselld ei ole aikaisempaa markkinoinninsuunnitelmaa. Markkinointia toteutetaan
sosiaalisen median vélitykselld Instagramissa ja Facebookissa, seka eri tuotesijoitte-
luin tarroina ja vaatteina. Sosiaalisen median péivitykset koostuvat tuotelisayksista
seké -uutuuksista, toiden lopputuloksista ja tuote-esittelyistd. Sisaltda tuotetaan sdan-
nollisesti joka viikko, mutta sillé ei ole tiettyd kaavaa. Markkinoinnin runkona toimii

sesongit ja tyopaivien sisallot.

Yritys panostaa mainostuksessa eniten tuotteisiin, jotka siitd hetkessa sesongin mu-
kaan myyvat. Yksityrityksend yrittdja vastaa itse markkinoinnista ja mainonnan toteu-
tuksesta. Markkinoinninresurssit ovat rajalliset, jonka johdosta digitaalinen alusta on

tehokkain tapa toteuttaa yrityksen markkinointia.

T&han mennessa markkinointi on toiminut kohtuullisen hyvin. Yritys on tavoittanut
kohdeyleistaan. Asiakkaiden yhteydenotot ovat tapahtuneet séhkdpostin, puheimen ja
sosiaalisen median valityksella. Padasialliset julkaisuihin sitoutujat ovat yrityksen si-
doshenkilét, tutut ja ystavat. Taméa kertoo sen, ettd haluttua kohderyhmaa ei ole saa-

vutettu tarpeeksi laajasti ja kannattavasti.

Alueella toimivat kilpailuyritykset markkinoivat yrityksi&dan digitaalisilla alustoilla,
lehdissé ja radiossa. Kilpailijayrityksilld on kdytdssé Facebook, Instagram, verkkosi-

vut seka toisillamyos YouTube.

Yritys on toteuttanut mainontaa samalla kaavalla perustamisesta lahtien. Sis&llon tulisi
kuitenkin olla vaihtelevaa, ollakseen seuraajille tarpeeksi mielenkiintoista. Samalla
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kaavalla mainostaessa, ei yritys ole myoskaan pystynyt viela ndkeméan, mika markki-
noinnissa on kannattavinta. Eri tyylej, sisalt6ja ja ulkoasuja kokeilemalla, yritys saa

kerattya dataa siitd, mik& on toimivinta jakiinnittadé asiakaskunnan kiinnostuksen.

6.2 SWOT-analyysi

Yrityksen vahvuutena markkinoinnin kannalta, on nuorten suosima hyédyke. Kuten
aikaisemmin kerrottu, yrityksen tarjoamat tuotteet ja palvelut ovat eniten nuorten har-
rastelijoiden suosiossa. Pééasiallisen markkinoinnin kanavan ollessa sosiaalinen me-
dia, kohderyhmaon lahell&. Nuoret kayttavat paivittain digitaalisia alustoja. Erityisesti
sosiaalinen media on koko ajan 1&hell& ja eri alustoilla toimitaan aktiivisesti. Digitaa-
lisia kanavia pitkin yrityksen on mahdollista tavoittaa potentiaalinen asiakaskunta te-
hokkaasti. Alusta tuo yrityksen ja asiakkaan l&helle toisiaan, mahdollistaakseen ajan-

tasaisen, helpon kommunikaation.

Yritystoiminnan markkinoinnin vahvuutena on nuoren yrittajan ndkokulma. Yrittgja
on ajan tasalla vallitsevistaalan trendeisté ja autoharrastajana myds tietad, mité asiak-
kaat haluavat. H&n on kiinnostunut kehittdmé&én osaamistaan ja lisddmaan tietoaan
koko ajan. Markkinoinnissa tdmé edesauttaa kohderyhman tarpeisiin vastaamista, silla

yrittjd on itse kohderyhméa. Lahtokohtaisesti hdn ymmartéd, mitd asiakkaat vaativat.

Yrityksen tuotteet ovat Suomessa suunniteltuja, seka kehitettyjd. Kotimaisuus on mo-
nelle tarkeé asia. Tama vaikuttaa markkinointiin ja asiakkaan ostokayttaytymiseen po-
sitiivisesti. Markkinoinnin lahtékohdat ovat huomattavasti helpommat tutuilla ja luo-
tetuilla tuotteilla, silla markkinatilan raivaaminen uusilla tuotteilla vaatii paljon resurs-
seja. Tuotteista 10ytyy informaatiota kattavasti toimittajien omilta kanavilta. Tahot
ovat luotettavia, jolloin yrityksen markkinointi on helpompaa. Tdma auttaa luomaan

varmaa kuvaa yrityksesta ja sen palveluista.

Heikkouksia markkinoinnin kannalta yrityksella on vajaa kanavanhallinta. Markki-
noinnin paékanavina toimii Facebook ja Instagram. Muita sosiaalisen median kanavia
yritykselld ei ole kdytdssé. Digitaalisessaalustassa on laaja kattaus eri markkinoinnin

mahdollistavia kanavia. Yritys ei saavuta koko potentiaaliaan markkinoilla, mikéli
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hallussa ei ole tarpeeksi alustoja. Vaikka suurin osa kayttaa naita kanavia, ei siella
kohdatuksi tuleminenole kaikille mielekasta. Yrityksen tulee 10ytya sieltd, missé asia-
kas haluaa yrityksen kanssa asioida. Lisaksi kaytossa olevillaalustoilla sisallénhallinta
on vahaista. Suunnitelmallisuuden puuttuessa markkinointiei ole vaikuttavaa ja mark-
kinointi ei kohdistu halutulle asiakaskunnalle. Julkaisuihin ja yrityksen kanaviin sitou-

tuminen on vahaista.

Yrityksen pieni koko asettaa myos haasteita. Resursseja markkinointiin on véahan.
Markkinointia ei voida toteuttaa laajasti, silld yritystoimintaei ole tarpeeksi kannatta-
vaa, kattaakseen suuria kuluja. Yrityksen kapasiteetti ottaa asiakkaita sisddn on myos
pieni. Mainonta ja markkinointi tulee suhteuttaa tah&n. Mikali yritys mainostaa palve-

luitaan, tulee niiden suorittamiseen 16ytyd myds aikaa seka resursseja.

Mahdollisuutena sosiaalisen median markkinoinnissa on tavoiteltu brandin kasvatta-
minen. Yrityksen mainokset ja kokemukset leviavat helposti digitaalisen median
kautta. Nakyvyys lisdantyy nopeasti asiakkaiden julkaisuihin sitoutumisen seurauk-
sena. Taman johdosta yrityksen mainos saavuttaa yhd useampia katsojia ja keréa huo-

miota.

Mainontaan liittyvad seurantaa on helpompi myds toteuttaa sosiaalisen median kautta.
Monet digitaalisen median alustat tarjoavat analyysiin tyokaluja, jotka laskevat mm.
kévijamaaria, jakoja ja tykkayksia yrityksen sivuille seké julkaisuille. Mainonnan kan-
nattavuuden seuranta on siis helppoa. Taman avulla yritys taas voi tehostaa markki-

nointia parempaan suuntaan.

Yrityksen ollessa vield pieni ja kasvunhaluinen, markkinoinnin mahdollisuudet ovat
viel& laajat. L&heskaan kaikkea ei ole viel& katettu ja siséltod brandatty. Muokkaus ja
kehittely onsiis vield helppoa jatdysin mahdollista. Kohdealue on pieni ja kasvaessaan
uusien markkinoiden valloittaminen vaatii véhemman alun ponnisteluja. Kun yritys

saavuttaa pienen markkinansuosion, on laajeneminen helpompaa.

Ulkoisina uhkina markkinoinnissa on Kilpailijat. Eritoten isommat yritykset. Isom-
millayrityksilla on varattu isommat budjetit markkinointiin, jolloin nakyvyys on suu-

rempi. Yrityksilla on myds oma kanta-asiakaskuntansa, joka vaikuttaa osaltaan
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markkinoinnin nédkyvyyteen. Kanta-asiakkaat sitoutuvat yrityksen luomaan sisaltoon,

joka kasvattaa mainosten seka julkaisujen nédkyvyytta eri alustoilla.

Uhkana yritykselld on my0s yhteydenottojen suuret maarat. Ajoittain yritt4ja saa useita
yhteydenottoja lyhyelld aikaa, jolloin on mahdotonta tarjota kaikille asiakkaille nopeaa
palvelua. Yksityisyrittajandjatilojen rajallisuuden vuoksi tyot voivat siirtyé viikkojen
paahan. Talléin on uhkana, ettd asiakas ei jaksa odottaa, vaan hakee palvelun muualta.
Mitd pidempi odotusvali asiakkaalla on palvelun saamiseen, my6s uhka sovitun tyo-
ajan peruuttamisesta nousee. Tastd syysta brandays on erittéin tdrkedé. Hyvaa ja toi-

mivasti brandattyd palvelua asiakkaat jaksavat ja haluavat odottaa todennakoisimmin.

Myaoskaén yrityksen tarjoamatummennuspalvelu ikkunoille ei ole riskitonta. Etusivu-
lasien tummennusta saa suorittaa laillisesti, mikéli auton omistajalla on laéketieteelli-
sesti perusteltavissa oleva tarve. Muussa tapauksessa tieliikennekaytossé olevalle au-
tolle ei saa suorittaa etulasien tummennusta. Ajoittain tulee asiakkaita, jotka pyytavét
etusivulasien tummennusta. Tata palveluatulee kuitenkin valttaa, silla riski sanktioon

on olemassa.

6.3 Asiakasanalyysi

Yrityksen tarjoamalta hyddykkeeltd halutaan asiantuntevaa palvelua, neuvoja ja ajo-
neuvon ulkon&ddn muutosta laadukkaasti. Autoharrastuksesta kiinnostuneet henkil6t
asettavat tarkkoja kriteereja tuotteille ja palvelulle. Asiakkaat haluavat siistia virhee-
tonta kédenjélked ja tuotteita, jotka eivat vahingoita pintaa esim. naarmuttamalla ja
kuluttamalla. Palvelu koostuu enimmakseen tyon hinnasta, jolloin laadun oletetaan

olevan sen mukaista.

Autoharrastajien kohderyhméssé oletus on, ettd palvelu on asiantuntevaa ja sujuvaa.
Asiakkaat ovat kiinnostuneita ehdotuksista ja vinkeistd, mitd autoon tulisi teettéa. Yri-
tys on saanut paljon kyselyja, mita pystytaan toteuttamaan ja mita ei. Asiakaskunta
haluaa, ettd kaikki hommat hoituvat saman katon alta. Yritykselle on tullut asiakkaita
Varsinais-Suomen puolelta, mika kertoo siit4, ettd hyvan tuotteen ja palvelun perdssa

ollaan valmiita ajamaan paikkakunnalta toiselle. Edellytyksena on, ettd yritys pystyy
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toteuttamaan monta ty6ta autoon kerralla. Asiakkaat ovat kyselleet kalvotuksien li-
sdksi audiolaitteita ja danieristyksié. Tatd yritys toteuttaa satunnaisesti, muttase ei ole

vield valikoimissa. Syité ostamiseen ovat individualistiset syyt, sekd emotionaaliset

syyt.

Yrityksen laatu jaasiantuntijuus on arvo, jonka se tuo asiakkaille. Ensiluokkaista asen-
nuspalveluaei kuka tahansa voi suorittaa, sillé se vaatii koulutuksen. Péivittéistavara-
kaupoissa on saatavilla kalvoja- seka teippejd, jotka tayttavat epasuorasti asiakkaan
tarpeen, mutta laadussa on huomattava ero. Myoskéan kouluttamattoman henkil6n
asennus ei takaa virheetonté ja pysyvaa asennusta. Kalvotukset ja teippaukset ovat

isoja ja ndkyvia toitd, jolloin niiden halutaan olevan virheettémié.

Yritysasiakkaat ja palvelulta ensisijaisesti suojaa hakevat asiakkaat odottavat hyddyk-
keeltd toimivuutta ja huolettomuutta. Tyo- ja kayttd ajoneuvoihin kohdistuneiden
asennusten tulee kest&a kayttoa ja vaihtelevia olosuhteita. Asiakkaat eivat odota jou-
tuvansa varomaan tai miettimaan kasiteltya kohdetta. Esimerkkiné lasien kalvotus tai
tydvalon asennus. Tyokoneessa asennusten tulee kestdéd kovia olosuhteita pitkaan.
Yrittdjan tulee osata suorittaa haluttu lopputulos oikeilla tuotteilla jatekniikoilla, jotta
reklamaatiolta valtytédan. Syyt ostamiseen néilla kohderyhmill& ovat useimmiten toi-

minnallisia.

6.4 Markkinoinnin strategia

Markkinoinninstrategian pohjana on kasvattaa asiakasvirtaa, saada lisdd tunnetta-

vuutta ja kohottaa bréndié asiakaslahtoisella ajattelutavalla markkinoinnin kanavissa.

Yrityksen markkinointi tapahtuu padasiallisesti digitaalisena markkinointina sosiaali-
sen median kautta. Yritys on eri kanavissa kuten, Facebookissa, Instagramissa ja Snap-
chatissa. Valtaosa yrityksen asiakkaista ja kohderyhmasté on ikénsa puolesta tavoitet-
tavissa sosiaalisesta mediasta. Alypuhelimet ja somen selaaminen on arkipaivaa ja mo-
net asiat hoidetaan puhelimen kautta. Sosiaalista mediaa, kuten edell&d mainittuja ka-
navia, l&hes jokainen selaa paivittain. (Halonen, 2019, 32.) Vuonna 2019 kuukausittain

aktiivisia Facebookin kéyttajia oli 2,8 miljoonaa. Vastaavasti Instagramia kaytti 2,4
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miljoonaa ihmisté (Valtari, 2019). Vuoteen 2020 mennessa sosiaalisen median kaytto
kasvoi entisestaan, jopa 13 prosenttia. Suosituimpiin sosiaalisen median kanaviin lu-
keutui Facebook. Toisena listassa oli WhatsApp ja kolmantena Instagram. Facebookia
kaytti n. 58 prosenttia 16—-89-vuotiaista. Instagramia taas 39 prosenttia tasta ikéluo-
kasta. Suurin osa nuoremmasta vaesta (16—24-vuotiaat) suosivat enemman Instagra-

mia, kun taas vanhempi véestd Facebookia (Valtari, 2020.)

Digitaalinen markkinointi on yritykselle kustannustehokasta ja mahdollistaa halutun
kohderyhman saavuttamisen tehokkaasti. Edelld kuvatut luvut kertovat, mill4 skaalalla
yritys voi asiakkaitaan sosiaalisessa mediassa tavoittaa. Digitaalisen toimintaymparis-
ton monitahoinen hallinta, hyva brandays seka tiedonjako eri digikanavissa ovat tule-
vaisuuden trendejd. Nama todennakdisimmin tulevat valtaamaan jalansijaa markki-
noinnin ja menestyksen parissa. Tastd syysta niiden siséllytys osaksi yrityksen mark-

kinointistrategista ajattelua on tarkead.

Tarkoituksenaon luoda persoonallista sisaltoa Facebookin seka Instagramin alustoille
ja olla kohderyhmaén helposti saavutettavissa. Persoonallisen siséllon tarkoituksena on
erottua muistakilpailijoista ja vedota kohderyhman tarpeisiin, tunteisiin seka jarkeen.
Yrityksen tulee kertoa avoimesti toimintavaoistaan ja hyodykkeistdan. Rehellisyys ja
avoimuus on erityisen tarkeda paikalliselle pienelle yritykselle. Maine kiirii paikka-
kunnalla nopeasti ja huonolla maineella yrityksen toiminnan kannattavuus loppuu
pian. Kertomalla asiakkaille sen, mita he haluavat kuulla sek& vastaamalla odotuksiin
voidaan sitouttaa asiakkaat yritykseen. Personoimalla kanaviensa seka julkaisujen ul-
koasun, yritys luo bréndia. Brandin luonnin avulla yritys vahvistaa omaa aluettaan
markkinoilla ja luo positiivisiamielikuviatoiminnastaan. Yritys ja4 asiakkaiden mie-

liin, sekd erottuu massasta.

Digitaalisen ympériston, hallitseminen edellyttdd monikanavaisuuden hallintaa. Mo-
nikanavaisuus on useamman kuin yhden eri markkinoinnin kanavan hallintaa saman
aikaisesti. Digitaalisen median ollessa osa arkipéivaa, asiakas on tottunut I0ytdmaan
haluamansa tiedon heti ja valitsemastaan kanavasta (Laakso, 2018.) Tasta syysta yri-
tyksen tulee olla saatavilla sielld, missé asiakas haluaa yrityksen tavoittaa. Hallitse-
mallaeri kanavia, voidaan asiakkaalle tarjota hyva asiakaskokemus, jolloin sitoutumi-

nen yritykseen on todennakoisempaa. Yrityksen tulee linkitta4 alustat, eli Facebook,
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Instagram, hakukonemainonta ja yrityksen tulevat nettisivut toisiinsa. Kun asiakas vie-
railee yrityksen Facebook sivulla, on hanen helppo sieltasiirtya yrityksen muihin ka-
naviin. N&in asiakas pystyy helposti tutustumaan yritykseen tarkemmin ja voi kaytté4

asiointiin mielestdan kanavaa.

Nékyakseen mahdollisimman laajasti ja siella missa asiakas haluaa, yrityksen tulee
toteuttaa hakukoneoptimointia. Hakukoneoptimoinnilla yritys liséé alustojensa naky-
vyyttd hakukoneissa, kuten googlessa. Yritys voi mééarittad hakusanoja, joilla etsiessa
yritys nékyy hakutuloksissa. Taméan avulla asiakkaat 10ytavat hakukoneiden kautta yri-
tyksen helpommin ja se lisaa asiakasvirtaa yrityksen sivuilla. Hakukoneoptimointi li-

saa siis tavoitettavuutta (Komulainen, 2018, 150.)

Facebookin ja Instagramin alustat ovat optimoituja evasteiden avullatarjoamaan kiin-
nostuksen kohteisiin liittyvia asioita kayttajien nakyville. Mainoksen suunnittelussa
tulee paattaa, mille kohderyhmalle mainos esitetdén. Kriteerejé voi rajata ién, suku-
puolen, kiinnostustenkohteiden ja vaikutusalueen mukaan. Rajauksen ansiosta yrityk-

selld on suurempi todennakdisyys tavoittaa oma kohderyhménsa.

Ihmiset haluavat tavoittaa etsiménsé asian mahdollisimman nopeasti. Sosiaalisen me-
dian aikakusi on mahdollistanut sen, ettd kaikki tieto on k&den ulottuvilla. Yrityksen
tulee olla tavoitettavissasielld, missa asiakas haluaa. Tiedon taytyy liséksi 16ytya no-
peasti, vain muutaman klikkauksen paasta, silla nykyajan asiakas ei ole halukas nake-
mé&an turhaa vaivaa haluamansa tiedon saavuttamiseen. T&std osasyysta monikanavai-
suuden hallinta on avainasemassa digitaalisen toimintaympariston haltuun ottami-
sessa. Yrityksen loytyessa asiakkaalle mieleisestd alustasta, on asiakas halukkaampi

tutustumaan yritykseen liséa.

Monikanavaisuutta ja saavutettavuutta lisatdkseen yrityksen tulee luoda www-sivut,
joiden kautta asiakas voi tutustua yrityksen toimintaan, arvomaailmaan, hyddykkeisiin
sekd asiakaskokemuksiin. Nettisivut toimivat selkedmpéna informoinnin kanavana,
verraten Facebookiin ja Instagramiin. Hyvin toteutetut verkkosivut kertovat yrityk-
sesta jo yhdell& katselmuksella paljon. Nettisivujen toteutus on mahdollistamonin eri

keinoin ja ulkoasun voi maarittdd omaan bréndiin sopivaksi. Nettisivujen avullayritys
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nousee massan joukosta ja kertoo asiakkaille, minkélaisesta yrityksesta on kyse. Face-
bookin ja Instagramin alustat toimivat samalla kaavalla, jolloin sielt4 erottuminen on

huomattavasti hankalampaa.

Asiakas haluaa olla osa palvelukokonaisuutta ja haluaa tulla kuulluksi. Asiakaslahtoi-
syys on noussut jo trendin tasolle. Hyédykkeen arvon méaritys, seké kehitys tapahtuu
yhdessé asiakkaan kanssa. Tastd syysta on tarkeéd, etté yritys toimii markkinoinnissa
asiakasrajapinnassa. Sosiaalisen median alustoilta yrityksen on helppo kommunikoida
asiakasryhmien kanssa. Kommentointi, jakaminen ja reagointi on vapaata. Asiakkaat
voivat kommentoida, kysya ja Kirjoittaa arvosteluita yrityksesta. Yrittdjan on tdmén

kautta helppo olla 1&4sn& asiakkaita ja reagoida yhteydenottoihin sekd kommentteihin.

Asiakkaiden halu ja tarve ostaa muokkautuu ympariston, kuten trendien, markkinati-
lanteen seké kulutuskayttdytymisen mukaan. Ndmé& muutokset ja ajantasainen tilanne
tulee tunnistaa, jolloin voidaan olla ajan tasalla siitd, mitd asiakas hyddykkeilté hakee.

Tamaén liséksi digimarkkinointi on kustannustehokasta. Yrityksella on markkinointiin
kaytettavissa tietty maara resursseja. Kanavissa yritys voi verkostoitua ja markkinoida
tehokkaasti, resursseja hukkaamatta.

6.5 Markkinointisuunnitelman tavoitteet

Tavoitteena on luoda yrityksen markkinointikanaville yhtenéinen ja persoonallinen
ilme. Ulkoasuun, logoon ja ulosantiin tulee luoda strategiaan pohjautuva sanoma,
jonka yritys valittaa asiakkaille. Tavoitteena on erottautua kilpailijoista, lisété tunnet-
tavuutta alueella seka lahted keradmadn asiakaskuntaa, jotta tulevaisuudessa yritys voi

laajentua. Tavoitettavuuden nousu digitaalisessaympéristossa on tarkeéa.

Tavoitettavuus ei yksin méaraydy sillg, kuka nakee yrityksen mainonnan, vaan silla,
kuinka suuri joukko siihen sitoutuu. Yrityksen markkinointiin sitoutunut henkilo on
potentiaalisempi asiakas yrityksen hyodykkeille. Sitoutuneiden ja yrityksesta tykén-

neiden kesken yrityksen nimi leviaa ja kiinnostus yritysta kohtaan lisdéntyy. Yrityksen
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tarkoituksena on lisata yritykseen sitoutuneita henkildita sosiaalisessa mediassa.

Tavoitteisiin lukeutuu uusien digimarkkinoinnin kanavien hallinta, seurannan opettelu
sekd ymmarrys markkinoinnin kannattavuudesta. Yrityksen on tarkoitus saada mark-
kinointisuunnitelmasta suuntaviiva tulevaan, kuinka my6s vuoden péésta toteuttaa

markkinointia.

6.6 Toimintasuunnitelma

Toimintasuunnitelmassa kuvataan konkreettisia mainonnan toimia markkinoinnin
vuosikellonavulla. Vuosikellon toteutuksessa kdytetadn markkinointistrategiaa ohjaa-
vana tekijana ja muodostetaan toimista konkreettinen suunnitelma. Suunnitelman tar-
koitus on ohjata yritysta toteuttamaan sosiaalisen median paivityksié seka sisaltoa.

Toteutuksen on tarkoituksenaon alkaa tdmén vuoden puolella. Vuosikellon toteutuk-
sen aikavéli on kesakuu 2021-toukokuu 2022. Vuosikellossa kéydaan lapi Faceboo-
kissa ja Instagramissa toteutettavaa mainontaa. Markkinoinnin sisélléntuotanto tulee
olemaan mainoksia, asiakastodista tehtyja julkaisuja, infopaketteja, sekda muita teksteja

jakuvia.

Ensin yritys perustaa nettisivut, joihin pyrkii vastaisuudessa ohjaamaan asiakkaat et-
simé&én lisé& tietoa yrityksestd. Facebookin sekd Instagramin kanavat ovat hyvié pohjia
tavoittaa asiakkaita. Kuitenkin informaation vélitys néiden kautta voi jaada asiakkai-
den ja yrityksen valilla mitattomaksi. Kanavissa voi hyvin rajallisesti esittad tietoa yri-
tyksistd, ja ne ovatkin lahinnd muun péivittdisen kommunikoinnin alustoja. Nettisi-
vuille tulee luoda kavijalaskuri, jonka kanssa yrittaja pystyy seuraamaan markkinoin-
nin tehokkuutta seké kavijamaaria.

Seuraavissa kappaleissa yrityksen markkinointia kadydaan l&pi kuukausitasolla. Jokai-
sesta kuukaudesta merkitaan ylos tarkeimmaét tapahtumat tai péivat, jotka vaikuttavat
markkinointiin siind kuussa. Vuosikellon avulla kdydaan l&pi ideoita markkinointiin
kussakin kuussa. Markkinoinninvuosikellon ideoiden lisaksi toteutetaan myds muuta

arkipdivasta mainontaa ja tiedotusta ajankohtaisesti.
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Kuva 8. Markkinoinnin vuosikello yrityksessa.

Tammikuussa, uuden vuoden alkaessa tehdaén yrityksessa inventaario. Kaikki hukka-
tuotteet tai poistuvat myydaan alennuksessa pois. Tammikuussa yritys mainostaa uu-
den vuoden suunnitelmia ja kertoo yrityksen ndkdkulmasta tulevasta vuodesta. Tér-
keitd péivid tammikuussa ovat uudenvuodenpaiva ja loppiainen. Tammikuussa pala-
taan vilkkaan loppuvuoden jalkeen takaisin arkeen. Yritys voi mainonnallaan ottaa
asiakkaat lahemmaksi yrityksen arkea. Postaillaan myday-aiheisiatarinoita ja pyyde-
taén asiakkailta uutuusehdotuksia sekd muitatoiveita yritykselta. Kaydaan lapi edelli-

sen vuoden tulokset ja kirjanpito tasméaytetaan.

Helmikuussa yritys panostaa markkinoinnissaan autoteippien, sekd lamppukalvojen
esittelyyn. Yrittdja kertoo tarkeimpia ostotapahtumaan vaikuttavia tietoja kalvoista,
sekd vinkkeja niiden kaytolle ja kohteille. Tarkedmpénd juhlapdivané helmikuussaon
ystavanpdiva. Taman teeman ympadrille voi keksid tarjouksen, jossa tarjotaan -15 pro-
sentin alennusta asiakkaalle, kun hé&n varaa palvelun ystavénsa kanssa. Mainostetaan

myaos yrityksille tarjottaviapalveluita ja tuotteita.

Maaliskuun aikana sesonki tummennuksille alkaa herddamaan. Kevat herattaa autohar-
rastajat huoltamaan ja pesemé&én autoja ajokeleja varten. Renkaanvaihtokausi alkaa,

joten markkinoidaan vannepesuaineita ja liuottimia. Tassd kuussa kalvotusten,
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yliteippausten ja pesuaineiden markkinointiin aletaan panostamaan hiljalleen. Heréatel-
ladn asiakkaat kevéédn kauteen ja kehotetaan varailemaan aikoja toille. Yritt4ja ottaa
asiakkaat mukaan paiviin myday- videoiden muodossa, useamman kerran kuukauden
aikana. Saadaan asiakkaat mukaan yrityksen arkeen. Naistenpdivan kunniaksi esitel-
Iadn erivarisid, harvinaisempiateippivaihtoehtoja. Tarjotaan naispuoleisille henkilGille

-10 % alennusta palvelun hinnasta naistenpéivan kunniaksi.

Huhtikuussa alkaa tydssé olla kiire. Kalenteri on tdynna jo kuukauden paahan, jolloin
tuodaan markkinoinnissa tdama ilmi. Kehotetaan asiakkaita olemaan ajoissa yhtey-
dessd. Kalvo- ja pesuainekauppa alkaa kiihtymaan. Asiakkaat alkavat heréttelemaan
moottoripyoria kevatté varten. Mainostetaan moottoripyorien- seka polkupydrien teip-
pauksia. Huhtikuussa merkkipaivid ovat paasidinen aprillipdiva ja maanpdivé. Maan-
paivana yritys voi kertoa omista teoistaan ympariston vuoksi. Paésidisena jérjestetaan
ACS, eli American Car Show, jonka yritys voi huomioida mainonnassaan. Aprillipéi-
van kunniaksi yritys voi jarjestaa jekun tai hauskan arvonnan asiakkailleen. Markki-
noinnissa voi kannustaa vielé yleiséa antamaan asiakastoiveita tulevan kesan uutuuk-

sille.

Toukokuussa autoharrastajat suunnittelevat kesén autotapahtumia. Yritys painottaa
markkinoinnissaan ennakointia kesén tapahtumiin ja kehottaa varaamaan palvelun ai-
kaa ajoissa. Mainostetaan kustomointitoitd, joilla asiakas saa luotua uniikin ilmeen
ajoneuvolleen. Mainostetaan lisaksi autonpesuaineita ja vahoja sesonkiin. Touko-
kuussa julkaistaan kesén uutuustuotteet. Vapun kunniaksi yritys tarjoaa vappuparaa-
tiin osallistujille -15 % kaikista pesuaineista. Rauma on jaakiekkokaupunki ja liiga-
mestaruudet on kdynnissa. Yritys huomioi lukon mainonnassaan ja esittelee kusto-
mointitdiden mahdollisuuksia. Yritys ottaa asiakkaat mukaan téihin myday-videoiden

avulla.

Kesékuu on vilkkainta sesonkiaikaa yritykselle. Kesdautot otetaan viimeistéan esille
ja tapahtumien jarjestaminen alkaa. Suurimmat tapahtumat kesédkuussa ovat CDLC
season opening ja Maailmanlopunvehkeiden season opening. Yritys mainostaa kalvo-
tuksia ja pesuaineita kesasesonkia, juhannusta ja tapahtumia varten. Koronasta johtuen

kaikkia tapahtumia ei valttdmatta jarjestetd. Keskitytdan kutenkin mainostamaan
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kesélomillaautojen kunnostamista. Markkinoidaan ideoita kesdautoille ja vaihtoehtoja

eri toteutuksille. Myds vene sesonki huomioidaan. Hakukoneoptimoinnin toteutus.

Heiné&kuussa yritys perustaa omat nettisivunsa. Tavoitteena on saada sivuille kéavijoita.
Markkinointi painottuu nettisivujen mainostamiseen kanavissa. Heindkuun aikana pi-
detdédn kesalomia ja jarjestetadn tapahtumia. Heindkuun merkittavimmat autotapahtu-
mat ovat CDCL big meet ja Bimmer party. CDCL, eli creme de la creme on suomalai-
nen yhteiso, joka mm. jarjestad suuria autoilutapahtumia. N&ista tapahtumista tunne-
tuimpia ovat big meet ja fitted fest. Tapahtumiin kerdantyy suuri joukko autoiluhar-
rastuksesta kiinnostuneita esittelemaan autojaan ja luomuksiaan.

Yritys mainostaa palveluitaan tapahtumia varten. Uusien nettisivujen kunniaksi keho-
tetaan kavijoita sitoutumaan yritykseen ja tietyn seuraajamaaran tayttyessé jarjestetaan
arvonta. Mainostetaan raskaskaluston teippauksia ja kalvotuksia seuraavan kuun Po-
wer Truck Showta varten. Yrittdjalla on syntymapéiva heindkuussa, jolloin hén tekee
paivityksen omasta autoharrastustaustastaan ja ottaa ndin asiakkaat lahemmaksi itse-

aan.

Elokuussa merkittdvimpié tapahtumia ovat Power Truck Show ja season enderit. P&&-
paino on raskaskaluston teippauksien ja kalvotusten markkinoinnissa. Unikeonpaivana
muistutetaan lahestyvasta syksysta ja lisdvalojen asennuksesta teeman mukaisesti.
Mainostetaan teippejd suojaamaan auton maalipintaatulevaltatalvelta. Elokuussa pa-
lataan takaisin kouluun ja téihin. Muistutetaan liikenneturvallisuudesta ja nakyvyy-
desta liikenteessd. Mainostetaan ajovalojen huoltoa kiillotuksella ja teippauksella.
Kaupanpadlle umpioiden kiillotuksesta ja kalvotuksesta heijastin. Kalvojen ja teip-

pausten sesonki on hiljenemassa.

Syyskuussa asennetaan lisévaloja ja uusi rengassesonki alkaa. Mainostetaan vannepe-
suaineita, raudanpoistajaa ja liuottimia. Syksyn kurakelit alkavat, jolloin muistutetaan
auton pesun ja vahapinnan tarkeydestd. Mainostetaan lisévaloja tydkoneisiin, liséé-

mé&én nékyvyytta pimedassé. Esitell&dén lisdvalouutuuksia.

Lokakuu on yrityksessé hiljainen kuukausi. Markkinoinnissa keskitytaén yritysasiak-
kaisiin ja suunnitellaan tulevan vuoden markkinointia. Lokakuun loppuun yritys voi

mainostaa kustomointiteippeja halloweenin teemoin. Mainostetaan edelleen lisévaloja
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syksyn ja talven pimeyteen. Mainontaa tehdaan myos kelkkojen ja muiden talvisten

kulkuneuvojen teippauksesta seka hoidosta.

Marraskuun huomioitavia paivia ovat isanpaiva ja miestenpdaiva. Isénpéivaksi kehote-
taan asiakkaita ostamaan lahjakortti tai autonhoitotuotteita. Miestenpéivaksi yritys tar-
joaa -10 % alennuksen tehdysté kalvotus tydstd. Kuukausi on hiljainen, jolloin tulee

aktiivisesti paivittdatehdyistd asiakastoistd ja kertoa ensivuoden suunnitelmista.

Joulukuussa péivitetdan kirjanpito ajan tasalle. Yritys mainostaa lahjakorttia joululah-
jaideana. Liséksi pukinkonttiin voi k&yda ostamassa pesuaineita autoharrastajille. Yri-
tyksen synttarien kunniaksi yrittdja kertoo yrityksen taipaleesta ja jarjestaa arvonnan
kun tietty seuraajamaard tayttyy. Mahdollisia valouutuuksia mainostetaan. Itsenéi-

syyspéivan kunniaksi mainostetaan kotimaisia tuotteita.

6.7 Toteutuksen seuranta

Markkinoinnin seurantaa toteutetaan kerddmalla tietoa seuraajaméaaristé seka julkai-
suihin sitoutumisen madrista Instagramin sek& Facebookin appien avulla. Instagra-
milla ja Facebookilla on omat analytiikka sovellukset, joiden avulla yrittdja voi seurata
ajantasaista tietoa sosiaalisen median alustoista. Hakukoneoptimointia voi seurataan
Google Analytics palvelun avulla. Sovellukset keradvat tietoa seuraajien maarésts,
tykkéyksistd, kanaviin sitoutumisista, seké& ndiden kasvusta ja laskusta tietyll& ajanjak-
solla. Seuraajamé&érien avulla voidaan tarkastella kohderyhman sitoutuneisuutta yri-
tykseen. Tdma myos kertoo osaltaan sen, kuinka osuvaa sisallon tuotto ja yrityksen
ulosanti on. Seuraajamaéarat eivat kuitenkaan ole suoraa verrannollisia yrityksen asia-

kaskuntaan, mutta ne lisdavat nékyvyytta ja nostavat brandia.

Yritys madrittdd myos markkinoinnin toiminnan seurantaa kyselyin. Asiakkaan vara-
tessa palvelun, yrittdja voi tiedustella mitd kautta asiakas yrityksen 16ysi. Talla yrittaja
voi arvioida, mitd kanavaa pitkin yrityson ollut eniten nakyvilla ja misté kannattavuus
on syntynyt. Kauppojen madaréan kasvulla, voi yritys myds paatella markkinoinnin on-
nistumista. Mikéli yhteydenotot ja tyomaara entiseen lisddntyy, on markkinointi on-

nistunut.
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Markkinoinnin toteutuksen seurantaa toteutetaan kuukausitasolla ja yhteenveto teh-
déan vuoden kuluttua. Tarkoituksena on kuukausitasolla keratéa tietoa kunkin kanavan
kannattavuudesta seka tarkeimmistd huomioista markkinoinnin onnistumisen kan-

nalta. Seurantaa toteutetaan vuosikellon toteutuksen yhteydessa.
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