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Taman opinnaytetydn tarkoituksena oli liiketoimintasuunnitelman tekeminen toimeksianta-
jayritys Auto-Roiko Ky:lle. Auto-Roiko Ky on kuorma-autojen maahantuontiin erikoistunut
yritys Kannuksessa, Keski-Pohjanmaalla. Tavoitteena oli toiminnan kokonaisvaltainen ke-
hittdminen ja uusien liiketoimintamallien tarkastelu. Uusina liiketoimintoina tutkittiin henki-
|[bautokauppaa ja polttoainejakelua.

Ty toteutettiin kehittdmishankkeena kvalitatiivista tutkimusmenetelmaa kayttden. Tutki-
musaineisto pohjautui toimeksiantajayrityksen omistajan haastatteluihin ja aihetta kasitte-
levaéan kirjallisuuteen. Toimialojen ja talouden analyysissa kaytettiin ajankohtaisia internet-
lahteita. Tavoitteena oli hakea teoriasta tukea kaytantéon systemaattisella tiedonkeruulla.

Liiketoimintasuunnitelma koostui neljasta eri osa-alueesta, jotka olivat toimintaympariston
analyysi, yritysanalyysi, toimintasuunnitelma ja uudet liiketoimintamallit. Toimintaymparis-
ton analyysin tarkoituksena oli luoda pohja varsinaiselle yritysanalyysille, jossa yrityksen
ominaisuuksia arvioitiin kriittisesti toimialalla menestymisen edellytyksiin. Toimintasuunni-
telmassa luotiin toiminnallisia ratkaisuja toimintaympariston ja yritysanalyysin havaintojen
pohjalta. Uusia liiketoimintamalleja analysoitaessa tehtiin paatoksentekoa tukevia laskel-
mia ja tutkittiin muita toiminnan aloittamisen edellytyksia.

Opinnaytety® osoitti, etta liiketoimintasuunnitelmalla voidaan arvioida yrityksen toimintaa
useasta eri nakokulmasta ja hahmottaa tulevaisuuden liiketoiminnalliset suuntaviivat. Liike-
toimintasuunnitelma myoés selkiytti tulevaisuuden suunnitelmia ja antoi yrittajélle arvokasta
tietoa paatoksenteon tueksi.

Uudet liiketoimintamallit osoittautuivat laskelmien ja analysoinnin perusteella paéosin kan-
nattaviksi. Uusien liiketoimintojen avulla yritys kykenee lisadamé&én toimintansa kannatta-
vuutta ja turvaamaan talouttaan pitkalla tahtdimelld. Kannattavimmaksi vaihtoehdoksi
osoittautui henkildautokauppa.
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The purpose of the thesis was to create a business plan for Auto-Roiko Ky and to examine
new possible businesses, such as car sales and fuel sales. Auto-Roiko Ky is a company
specializing in importing trucks from Central Europe. The main goal of the thesis was to
develop the company’s business and to evaluate the profitability of the new businesses.

The research was executed using qualitative methodology. The data consisted of inter-
viewing the company’s owner and studying relevant literature. Up to date internet sources
were used in examining the current financial performance and in analyzing different
branches. The idea was to back up empirical observations with theoretical framework.

The Business plan consisted of four main chapters, which were the analysis of the opera-
tional environment, the analysis of the company, operating plan and new businesses. The
purpose of analyzing the operational environment was to provide a foundation, which the
analysis of the company was built upon. The operating plan created new solutions based
on the observations made in the previous chapters. Finally, new businesses were evaluat-
ed by calculating profitabilities and analyzing other relevant information.

The thesis showed that a company can, with the help of a business plan, revise its busi-
ness by looking at it from several different angles. The business plan also made the plan-
ning of the future a lot easier for the target company.

The new businesses proved to be mainly profitable based on the calculations. With the
help of the new businesses the target company is able to develop its business towards a
more profitable future. The most recommendable way of doing so is by starting car sales.

Keywords business plan, truck sales, investment, entrepreneurship
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1 Johdanto

1.1 Aihe ja perustelut

Opinnaytetyon aiheeksi olen valinnut liiketoimintasuunnitelman tekemisen kuorma-
autoliike Auto-Roiko Ky:lle. Auto-Roiko Ky on vanhempieni vuonna 1980 perustama
kuorma-autojen maahantuontiin ja jalleenmyyntiin keskittyva yritys, joka sijaitsee Kan-
nuksessa Keski-Pohjanmaalla. Tarkoituksena on selvittéad, kuinka yrityksen toimintaa
voidaan tehostaa ja mita uutta kuorma-autokauppaa tukevaa liiketoimintaa yritys voisi
jatkossa alkaa harjoittaa. Uusina liikketoiminnan osa-alueina tarkastellaan henkiléauto-
myynnin liittdmista nykyiseen toimintaan seka polttoaineen jakeluaseman pystyttamista

yrityksen tontille.

Opinnaytetydssa kiinnitetddn ennen kaikkea huomiota siihen, miten yrityksen toimintaa
saataisiin kannattavammaksi, missa tilanteessa yritys talla hetkella on ja missa sen
haluttaisiin tulevaisuudessa olevan. Tavoitteena on luoda yritykselle tydkaluja, joita

voidaan hytddyntaa jatkossa toimintaa kehitettdessa.

Paadyin liiketoimintasuunnitelman tekemiseen siitd syysta, ettd se on kokonaisvaltai-
nen lapileikkaus liiketalouden eri osa-alueisiin ja toimii siten hyvana harjoituksena ja
kertauksena koulussa oppimistani asioista. Lisaksi se hyddyttdd vanhempieni yritysta,

ja toivon mukaan tyon tuloksia on mahdollista soveltaa myods kaytantoon.

Kynnys oman perheyrityksen liikketoimintasuunnitelman tekoon on huomattavasti pie-
nempi kuin mink& tahansa muun yrityksen vastaavaan toimeksiantoon. Yritys on minul-
le entuudestaan hyvin tuttu, ja paasen helposti kasiksi kaikkiin tarvittaviin dokumenttei-
hin, joten valinta oli itsestaan selva. Olen itse harkinnut oman yrityksen perustamista tai
vanhempieni yrityksen toiminnan jatkamista, joten liiketoimintasuunnitelma on mita

parhain oppimisvéline tavoitteitani silmalla pitaen.

1.2 Liiketoimintasuunnitelma lyhyesti

Liiketoimintasuunnitelma summaa yhteen kaikki yritykseen ja sen toimintaymparistoon

littyvat tekijat. Siind tarkastellaan yrityksen liiketoiminnan edellytyksia, toiminnan to-



teuttamista seka asiakaskuntaa ja kilpailijoita. Liiketoimintasuunnitelman tarkoituksena
on nayttdd suuntaa tulevaisuuteen ja toimia ohjenuorana paatoksia tehtdessa. Tyypilli-
sesti suunnitelma tehddan muutamaksi vuodeksi eteenpdin, mutta pidemman aikavalin
visiointi voi tdhdaté jopa kymmenen vuoden p&aahan. Etenkin rahoitusta haettaessa
tulisi yrityksella olla liiketoimintasuunnitelma, jolla annetaan selva kuva rahoittajille yri-
tyksen tulevaisuudensuunnitelmista. (Rissanen 2001, 30 - 31.)

Tassa opinnaytetydssa kaytan viitekehyksena Ari Pitkdméaen Pk-yrityksen liiketoiminta-
suunnitelma —teoksessa (2006) esitettya liiketoimintasuunnitelman mallia ja muokkaan
sita tarvittaessa kohdeyritykseni tarpeiden mukaan. Kirjassa esitetty liiketoimintasuun-
nitelman malli ottaa huomioon nimenomaan pienen ja keskisuuren yrityksen nakokul-

man, joten se soveltuu erityisen hyvin kohdeyritykselleni.

Liiketoimintasuunnitelma pohjautuu toimintaymparistén arviointiin, joka on tehtava huo-
lellisesti ja siten, ettd huomio kiinnittyy yrityksen kannalta oleellisiin asioihin. Ymparis-
tosta tulisi havaita ne syy-seuraussuhteet, jotka mahdollistavat menestyksekkaan liike-
toiminnan. Taman jalkeen tehdddn SWOT-analyysi, joka peilaa yrityksen vahvoja ja
heikkoja osa-alueita toimialalla menestymisen edellytyksiin. Hyvin tehty toimintaympa-
riston kartoitus on tarkead, jotta SWOT-analyysissd osataan painottaa toimialan kan-

nalta merkityksellisia ominaisuuksia. (Pitkaméki 2000, 20,79.)

Ymparistoanalyysin jalkeen yrityksen on paatettdva keskeisista ratkaisuistaan, kuten
visiosta, liikeideasta ja strategiasta. Nama eivat synny suorana johtopaatoksena toimin-
taymparistbn analysoinnista, vaan vaativat keratyn tiedon lisaksi yrittdjan omaa luovaa
ajattelua. On tarkedd, etta yrittajalla on jotain omaa, jolla se voi erottua kilpailijoista ja
jolla yllatetddn asiakas positiivisesti. Strategisten valintojen jalkeen yrityksen taytyy
paattaa tavoitteistaan, joiden keskeinen tehtava on kertoa yrittgjalle, kuinka hyvin stra-
tegiassa on onnistuttu. Tavoitteita asetettaessa on pyrittéava selkeyteen, jotta tilanteen

seuraaminen olisi mahdollisimman helppoa. (Pitkdmaki 2000, 86,102.)

1.3 Aineisto ja tutkimusmenetelma

Opinnaytety® toteutetaan tutkimuksellisena kehittdmistyond, jolloin tarkoituksena on
tutkia yrityksen nykytilannetta, havaita mahdolliset ongelmakohdat ja 16ytaa uusia rat-

kaisuja toiminnan kehittdmiseksi. Tutkimuksellista kehittamisty6ta voidaan pitda perin-



teisen tieteellisen tutkimuksen ja arkiajatteluun pohjautuvan kehittdmisen valimallina.
Kaytannon tydssa esiin nousseita ongelmia pyritddn ratkaisemaan systemaattisella ja
kriittisella tiedonkeruulla. Tiedonkeruussa pyritdan myos kayttamaan laaja-alaisesti
erilaisia menetelmid. Suurimpana erona perinteiseen tieteelliseen tutkimukseen voi-
daan pitdd menetelman tavoitetta: tutkimuksellinen kehittamistyo tahta& ennen kaikkea
ka&ytanndn muutoksiin uusien teorioiden kehittelyn sijaan. (Ojasalo & Moilanen & Rita-
lahti 2009, 17 - 18.)

Tama opinnaytetyd on tehty laadullisella eli kvalitatiivisella tutkimusmenetelmalla. Tar-
koituksena kvalitatiivisella tutkimuksella on tuoda esille haastateltavien ihmisten oma
ainutlaatuinen kuvaus tutkittavasta kohteesta. Talla tavoin paastaan kasiksi tutkimuk-
sen kannalta merkitykselliseen dataan (Vilkka 2005, 97). Tama tarkoittaa kaytanndssa
sitd, ettd opinnaytetyoni tutkimusaineiston keruu perustuu pitkalti yrityksen omistajan eli
Jukka Roikon haastatteluihin. Liiketoimintasuunnitelmaa tehtdessa painotetaan vah-
vasti yrityksen omistajan toivomia osa-alueita, jotta opinndyte palvelisi mahdollisimman
hyvin juuri Auto-Roiko Ky:n tarpeita. Naitd osa-alueita ovat uusien liiketoimintamallien
tarkastelu ja nykyisen liiketoimintamallin kehittdminen. Kvalitatiivinen tutkimus on tassa
tapauksessa ainoa toimiva ratkaisu mielekkaan lopputuloksen kannalta, silla se mah-

dollistaa yksiléllisen, omistajan toiveiden mukaisen lopputuloksen aikaansaamisen.

Haastattelujen liséksi olen tutkimuksessani kayttanyt myods yrityksen tilinpaatostietoja
saadakseni kokonaiskuvan yrityksen nykyisesta taloudellisesta tilanteesta. Yrittgjan
toiveiden mukaisesti tilinpaatostietoja ei kuitenkaan ole liitetty sellaisenaan opinnayte-
tyéhon. Taloudellisen tilanteen ymmartdminen auttaa myds mahdollisten uusien inves-
tointien suunnittelussa, silla yrityksen kaytettavissa olevat resurssit maaraavat sen mi-

ka on realistista toteuttaa.

Tutkimuksellisessa kehittamishankkeessa maaritelldadn myos tutkimusongelma seké
tutkimuskysymykset. Naiden keskeinen tehtava on viestittdd, millaista informaatiota
tutkimuksesta pyritddn saamaan. (Opinnaytetytohje, 2013.) Opinnaytetyoni tutkimus-
ongelma on: Miten pk-yrityksen liiketoimintaa kehitetaan? Tutkimuskysymyksiani ovat
puolestaan seuraavat: Kuinka uudet liiketoimintamallit auttavat toiminnan kehittdmises-

sd, ja kuinka liiketoimintasuunnitelma edesauttaa toiminnan suunnittelussa?

Ennen opinnéytetydn aloitusta olen tutustunut aiempiin liiketoimintasuunnitelmia kasit-

televiin opinnaytettihin. Mikko Pakkasen Metropolia ammattikorkeakoulussa vuonna



2013 tehty opinnaytety6 “Liiketoimintasuunnitelma Perheyritys Frostmen”, kasitteli vas-
ta aloittanutta rakennusalan perheyritysta. Arja Auerkarin vuonna 2012 Metropoliassa
tekemda opinnaytety® kasitteli sen sijaan kauneudenhoitoalan yritysta. Auerkarin liike-
toimintasuunnitelma kohdistui yritykseen, jota ei ollut viel& perustettu. Naiden lisaksi
tutstuin myds Mario Formisanon vuonna 2010 Metropoliassa tekem&én opinnaytetyo-
hon, joka kasitteli liiketoimintasuunnitelmaa jo olemassa olevan yrityksen nékokulmas-
ta.

2 Auto-Roiko Ky

2.1 Historia lyhyesti

Vanhempani Jukka Roiko sekd Mayrik Roiko ryhtyivat yrittdjiksi vuonna 1973, kun he
muuttivat Keski-Pohjanmaan Kannukseen ja aloittivat oman Esso-huoltoaseman pyorit-
tamisen. Vuonna 1974 Jukka Roiko paatti aloittaa oman korjaamonsa Autokorjaamo
J.Roiko -nimella ja vuokrasi tata varten kaupungilta toimitilan. Oman kiinteiston raken-
nusty6t alkoivat vuonna 1979. Ty6t saatiin paatokseen seuraavan vuoden syksylla,

jolloin myds Auto-Roiko Ky sai alkunsa.

Teollisuushallin ja liiketiloja sisaltava kiinteistd rakennettiin kaupungin laidalle vilkaslii-
kenteisen Kokkolantien varrelle. Investointi oli mittakaavaltaan suuri pienelle paikka-
kunnalle, jossa ei tuolloin ollut vastaavanlaisia toimitiloja varaosamyynnille, automyyn-
nille, korjaamolle eikd myoskaan huoltoasemalle ja maatalouskaupalle. Alussa Auto-
Roiko Ky:n toiminta koostui henkild- ja kuorma-autojen korjauspalveluista, ndiden va-
raosien myynnista ja automaalaamosta. Toiminta oli vilkasta, ja tyontekijoita yritykses-

sé oli parhaimmillaan vajaa kymmenen.

1980-luvun edetessa toimintaa muutettiin: autokorjaamopalvelu ja varaosamyynti ul-
koistettiin ja toimitilat vuokrattiin uusille vyrittajille yrityksen keskittyessa kuorma-
autokorjaamoon. 1990-luvun alussa varaosamyynti otettiin takaisin ja aloitettiin kuor-
ma-automyynti. Ideana oli tuoda Keski-Euroopasta kuorma-autoja ja myyda niita
eteenpdin Suomeen ja vastahajonneen Neuvostoliiton uusiin valtioihin, kuten Vengjalle

ja Baltian maihin. Autoja vietiin my&s muille alueille aina Lahi-idasta Etela-Amerikkaan.



Liikeidea oli 1990-luvun alussa poikkeuksellinen: yrityksella ei itsellaan ollut suurta va-
rastoa, vaan autot sijaitsivat eri puolilla Eurooppaa. Tilanne vaati erityista luottamusta
niin Auto-Roikon ja Euroopassa sijaitsevan yrityksen valilla kuin myds asiakkaan ja
Auto-Roikon valilla. Taman liséksi toimiminen kansainvalisessa ymparistossa vaati yrit-
tajalta tuntemusta eri maiden toimintatavoista, kielitaitoa ja verkostoitumista — kaikki

asioita, jotka 1990-luvun alun Suomessa olivat viela uusia.

2000-luvulla vienti muihin maihin vaheni myynnin keskittyessa kotimaan markkinoille.
Henkilostod Auto-Roikolla oli vain muutama, mutta liikevaihtoa jatkoi kasvuaan. Vuon-
na 2007 yhtion liikevaihto saavutti huippunsa, jolloin se oli yli 1,1 miljoonaa euroa.
Vuonna 2008 alkanut taantuma koetteli lukemattomia yrityksia, ja osansa vaikeuksista
sai myos Auto-Roiko. Epdvarma taloustilanne on jarruttanut monien yritysten investoin-
tihalukkuutta, ja kalliden kuorma-autojen hankintaa on lykatty. Vuonna 2012 alkanut
epatietoisuus raskaiden kuorma-autojen uusista painomaarayksista jarrutti myos kuor-

ma-autokauppaa aina syksyyn 2013 saakka. (Roiko 2014.)

2.2 Liikeidea ja visio

Liikeidean tarkoituksena on kiteyttaa yhteen yrityksen liiketoiminnallinen sisalt6 ja yri-
tyksen kilpailuvaltit suhteessa muihin alan toimijoihin. Liikeidean perustana on aina
asiakkailta tuleva kysynta, ja liikeidea pyrkiikin vastaamaan siihen, kuinka kysynta tyy-
dytetaan. Yrityksen jokaisen osa-alueen aina henkilostdsta tuotteisiin tulisikin viestittaa
samaa, yhtenaista liikeidean ajatusmallia. Liikeidean voi jakaa kolmeen eri kysymyk-
seen: kenelle, mita ja miten. Kenelle-kysymys tarkoittaa luonnollisesti asiakaskohde-
ryhman valintaa. Mitd-kysymys sen sijaan vastaa siihen, mita palvelua tai tuotetta yritys
haluaa asiakkailleen tuottaa. Miten-kysymys ottaa kantaa yrityksen henkildstopolitiik-
kaan ja kertoo, kuinka esimerkiksi ty6tyytyvaisyytta ja osaamista pidetdan ylla. (Viitala
& Jylha 2013, 42 - 43))

Talla hetkella Auto-Roiko Ky myy kuorma-autoja, peréavaunuja ja niiden varaosia. Koh-
deryhmané ovat kaikki kuljetusyritykset ja muut raskasta kalustoa kayttavét toimijat
ympéri Suomen. Tarkoituksena on tarjota asiakkaille ennen kaikkea asiantuntevaa ja
joustavaa palvelua. Yritys hoitaa auton maahantuonnin ja tarvittaessa myds pienet
huollot sek&a katsastuksen. Yrityksen omistajalla Jukka Roikolla on vuosikymmenien

kokemus kuorma-autojen tekniikasta, mik& luo merkittdvan kilpailuedun moneen muu-



hun yritykseen verrattuna. Hyva tekninen tuntemus luo asiakkaiden silmissa uskotta-

vuutta ja mahdollistaa juuri asiakkaan toiveiden mukaisen auton loytamisen.

Visio on yrittdjan ndkemys siitd, mita yrityksen halutaan tulevaisuudessa olevan. Se
auttaa yritysta valitsemaan oikeat keinot tavoitetilan saavuttamiseksi, ja vankistaa tyo-
yhteison sitoutumista yrityksen péivittaiseen tyohon. Visio ei synny niink&an yhdella
tietoisella paatokselld, vaan se on monen tekijan summa. Siihen vaikuttavat niin ympa-
riston mukanaan tuomat mahdollisuudet, kuin ihmisten valiset vuorovaikutussuhteet.
Vision ei kuitenkaan tulisi rajoittaa tai kahlita ajattelua, vaan pikemminkin ohjata yritta-
jaé paatoksenteossa ja toimia ikaan kuin majakkana, jota kohden yritys seilaa markki-
noiden vesilla. (Pitkdmaki 2000, 86 - 87.)

Auto-Roikon visiona on ennen kaikkea olla kettera ja luotettava toimija kuorma-
autokaupassa. Tavoitteena ei niink&an ole suuren kasvun aikaansaaminen, vaan yritys
pyrkii yllapitamaan toiminnan jatkuvuutta ja yrittdjaperheen talouden turvaamista. Yri-
tyksen visio tulee jatkossakin sdilyméan samankaltaisena, ja liikketoimintasuunnitelman

tavoitteena on edesauttaa vision toteutumista. (Roiko 2014)

3 Toimintaympariston arviointi

3.1 Arvion merkitys liiketoimintasuunnitelmassa

Jotta yritys osaa tehda oikeita liiketoiminnallisia valintoja, sen on tiedostettava toimin-
taymparistonsa. Liiketoimintasuunnitelmassa toimintaymparistosta pyritdan loytamaéan
yrityksen kannalta merkittavat tekijat, jotka on otettava huomioon paatoksia tehtaessa.
Ympaériston voi jakaa kolmeen eri kategoriaan: kilpailu- ja yhteistydymparisto, sisaiset

sidosryhmat seké ulkoiset sidosryhmat. (Pitkamaki 2000, 20.)

Kilpailu- ja yhteistydymparistd kattaa yrityksen vélitttmimman ja kenties tarkeimman
toiminta-alueen. Oman toimialan tuntemus ja kilpailijoiden tarkkailu on erittdin tarkeaa
yrityksen menestyksen kannalta. Tahan ympéristoon kuuluvat myds muun muassa asi-
akkaat ja tavarantoimittajat. Muutokset yrityksen valittdtmassa ymparistdssa ovat hel-
poimmin havaittavissa, ja yritys pystyykin reagoimaan ndihin paremmin kuin muissa

ymparistoisséa tapahtuviin muutoksiin. Toimintaymparistossé havaittu muutos tulisi aina



johtaa yrityksen oman toimintatavan arviointiin ja tarpeen tullen muutoksiin. (Pitkdmaki
2000, 21.)

Siséiset sidosryhmat pitavat sisallaan niin yrityksen johdon, henkiléston kuin omistajat-
kin. Ulkoisiin sidosryhmiin luetaan rahoittajat, media, valtiovalta, yleinen mielipide seka
muut yhteiskunnan vaikuttimet. Yhdessd nama muodostavat yleisen ympaériston, jossa
tapahtuvat muutokset ovat yrityksen kannalta kaikkein haastavimpia tiedostaa ja tulkita.
Pitkalla tahtaimella yleisessd ymparistossa tapahtuvien muutosten vaikutusta yrityk-
seen ei kuitenkaan tule vaheksya. (Pitkamaki 2000, 21.)

3.2 Talouden mittaaminen

Kansantaloudessa tuottavuuden, ja sitd kautta hyvinvoinnin, keskeisimpana mittarina
kaytetaan bruttokansantuotetta (bkt). Se kertoo maassa vuoden aikana tuotettujen pal-
veluiden ja tavaroiden kokonaisarvon ja ottaa huomioon seka markkinoiden etta julki-
sen sektorin kokonaistuotannon. Mita tuottavampaa tyonteko on, eli mitda enemman
tuotantoa annetuilla tuotannontekijoilla saadaan aikaan, sitd enemman bkt kasvaa.
Tuotannontekijoita ovat muun muassa tyontekijat, koneet seka raaka-aineet. (Viitala &
Jylha 2013, 17.)

Tuonti ja vienti ovat kriittisia tekijoitd kansantaloutta mitattaessa. Ne kertovat nimensa
mukaisesti, kuinka paljon maahan on ostettu tavaroita ja palveluita ja kuinka paljon ta-
varoita ja palveluita on ulkomaille myyty. Mikéli vienti on maaraltddn enemman kuin
kuin tuonti, on talous ylijgdmainen ja nain ollen hytdyksi maan taloudelle. (Viitala &
Jylh&a 2013, 17.)

Kolmantena kansantalouden kannalta merkittdvana mittarina voidaan pitaa tyotto-
myysastetta. Se kertoo, kuinka suuri osa tyoikaisista ihmisista on tyottomind. Yritysten
kannalta korkea tyottomyysaste on ongelmallinen, silla se heikentaa kuluttajien osto-
voimaa. Rakenteelliseksi ty6ttomyydeksi kutsutaan iimiota, jossa tietylle alalle koulut-
tautuneiden lukuméaara ylittaa tarjolla olevien tydpaikkojen lukumaaran. Myds maantie-
teelliset sijainnit voivat johtaa rakenteelliseen tydttdmyyteen, jos tydnhakijat ja tarjolla

olevat tyopaikat sijaitsevat kaukana toisistaan. (Viitala & Jylh&a 2013, 17 - 18.)



Hintaindeksi on valine, jolla kuvataan hintojen kehitysta tietylla aikavalilla. Tietty vuosi
valitaan lahtopisteeksi, ja talle vuodelle annetaan arvoksi 100. Jos indeksi on tulevai-
suudessa 115, se tarkoitta sitd, etta hinnat ovat nousseet 15 prosenttia lahtopisteesta.
Hintaindeksilla kuvataan yleensé inflaation kehitysta. Korkea inflaatio on haitaksi eten-
kin viennille, silla vientituotteita on vaikeampi saada ulkomailla kaupaksi, mikali ne ovat
kalliita. Liian matala inflaatio on vastaavasti uhaksi kansantaloudelle, silla investointiha-
lukkuus pienentyy hintojen laskun eli deflaation pelossa. Pidempiaikainen deflaatio jar-
ruttaa koko kansantaloutta, silla se johtaa niin palkkojen, hintojen kuin lopulta asunto-
jenkin hintojen laskuun. lhanteellista kansantalouden kannalta olisikin pyrkia maltilli-
seen inflaatioon. (Viitala & Jylh& 2013, 18; Hallman 2014.)

3.3 Suomen taloustilanne

Suomen bruttokansantuote vuonna 2012 oli noin 244 miljardia Yhdysvaltain dollaria ja
henke&a kohden noin 38 500 dollaria. Kansainvélisessa vertailussa Suomi on sijalla 37:
kutakuinkin  samalla tasolla Japanin ja Ranskan kanssa, kun mitataan
bruttokansantuotetta henked kohden. Vuosi 2013 oli kuitenkin Suomen talouden
kannalta alavireinen: bruttokansantuotteen kasvun ennustetaan jadvan ainakin
prosentin miinukselle eika viennistakdan ole saatu paljon kaivattua vetoapua. Synkista
luvuista huolimatta bkt:n ennusteet vuosiksi 2014 ja 2015 ovat valoisammat: tulevina
vuosina bkt:n ennustetaan kasvavan 0,8 ja 1,8 prosenttia. (The World Factbook.
2014;Talouskatsaus. 2014, 1 - 2.)

Elinkeinoelaméan keskusliiton helmikuussa 2014 tekem& suhdannebarometri kertoo
epaluottamuksesta kaikkien paatoimialojen suhdannetilanteeseen lahitulevaisuudessa.
Niin teollisuudessa, palveluissa kuin rakentamisessa suhdannendkymia pidettiin
suurimmalta osin heikkoina: kaikilla kolmella alalla suhdanteiden kehittymiseen
negatiivisesti suhtautuvien osuus Vylitti selvasti positiivisesti ajattelevien osuuden.
Tyo6ttdmyysaste on myods ollut viime vuosina lievassa nousussa, vuonna 2013 luvun
ollessa reilut 8 prosenttia. EU:n keskiarvoon verrattuna tilanne on kuitenkin edelleen
parempi: EU:ssa tyottémia oli keskimaarin noin 11 prosenttia. (PK-Suhdannebarometri
2013; Talouskatsaus 2014, 1 - 2.)

Kuluttajahintaindeksin perusteella laskettu inflaatio oli tammikuussa 1,6 prosenttia.

Inflaation suurimmat osatekijat olivat vuonna 2013 asumiskustannusten ja



elintarvikkeiden kallistuminen: etenkin vuokralla asuminen seka maito- ja kasvistuotteet
kallistuivat edellisvuodesta. Euroalueella inflaatio oli vastaavasti 0,7 prosenttia, jota
voidaan pitaa jopa héalyttdvan alhaisena, ja deflaation uhka leijuu euroalueen ylla.
(Tilastokeskus. 2014.)

Suomen talouden yhtend suurimmista ongelmista on pidetty viennin takkuamista.
Rajuin notkahdus Suomen viennissa tapahtui vuonna 2009, jolloin se supistui jopa
viidenneksen  edeltdvasta  vuodesta.  Perinteisten  vientituotteiden,  kuten
matkapuhelinten ja paperikoneiden, myynti on laskenut tuntuvasti, eik& uusia
hittituotteita ole saatu tilalle. TAméanhetkisen viennin ensisijaisen ongelman ei niinkaan
arvella olevan kustannuskilpailukyvyssa, vaan itse tuotteissa, jotka eivat
yksinkertaisesti myy. Viennin oletetaan kuitenkin piristyvan ja vuonna 2014
saavuttavan 3,6 prosentin kasvun, mika lupaa hyvaa koko kansantaloudelle. (Saarinen
2013; Talouskatsaus. 2014, 2.)

Kuorma-autokaupan kannalta erityisen mielenkiintoinen tieliikenteen tavarakuljetuksien
maaran vaheneminen on ollut merkillepantavaa. Tavaroiden kuljetus vaheni vuoden
2013 kolmannella vuosineljanneksella 14 prosenttia edellisvuoden vastaavaan
ajankohtaan verrattuna, jolloin se oli 70 miljoonaa tonnia. Maa-ainesten vastaava
pudotus oli 7 prosenttia ja loppujen kuljetettavien ainesten jopa 19 prosenttia. Luvut
ovat selvdéd heijastusta teollisuuden ja rakentamisen heikosta tilanteesta, ja osaltaan
selittavat myos kuorma-autokaupan heikkoa tilannetta. (Tieliikenteen
tavarankuljetukset. 2013.)

Yhteenvetona voidaan todeta, ettei Suomen taloustilanne ole talla hetkella erityisen
mairitteleva, eikd yritysten kehno luottamus talouteen lupaa helpotusta
[&hitulevaisuudessakaan. Viennin nopea elpyminen olisi suotavaa, jotta yritykset
ryhtyisivat investoimaan entistd hanakammin ja talous saataisiin uuteen nousuun.
Euroalueen tilanne vaikuttaa ratkaisevasti myts Suomen talouteen, joten positiiviset

signaalit Euroopan suunnalta loisivat uskoa myés Suomen tulevaisuuteen.

Huonoista talousuutisista huolimatta Suomessa on kuitenkin edelleen hyvat
edellytykset yrittdmiselle: Suomi asetettiin sijalle 11 Maailmanpankin tutkimuksessa,
jossa arvioitiin yritystoiminnan helppoutta eri maissa. Tutkimuksessa tarkasteltiin
yritystoimintaan liittyvaé byrokratiaa ja sitd, millaiset puitteet valtio luo yritystoiminnan

harjoittamiselle. Kiitosta Suomi sai etenkin veropolitikkansa selkeyttamisesta ja
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yksinkertaistamisesta. Vertailussa Suomen taakse jaivdt muun muassa Ruotsi ja
Saksa. (Doing Business. 2012, 6, 69.)

Suomen taloustilanteella on suora vaikutus kohdeyritykseni toimintaan, silla kaikki yri-
tyksen myynti suuntautuu talla hetkella kotimaan markkinoille. Auto-Roikon tamé&nhet-
kisina asiakkaina toimivat pelkastaan yritysasiakkaat, joten yritysten heikko luottamus
talouteen vaikuttaa suoraan myos Auto-Roikon yritysasiakkaiden investointihalukkuu-
teen. Erityisesti teollisuuden ja rakentamisen heikot suhdannenakymaét vaikuttavat kul-
jetuskaluston myyntiin, silla tilanne tarkoittaa myds monelle kuljetusyrittgjalle hiljaisia
aikoja.

Mikali vienti ja sitd kautta koko talous lahtee nousuun, kuten edellisessa luvussa po-
vattiin, tietda se Auto-Roikolle kysynnan kasvua. Viennilla on suuri vaikutus kuorma-
autoalan yrityksiin, silla niiden tulos syntyy puhtaasti kuljetettavien tavaroiden ja maa-
ainesten maarasta, joka taas kasvaa viennin noustessa. Suomessa noin 90 prosenttia
logistiikasta tapahtuu maanteita pitkin, eli kuorma-autoala on tavarankuljetuksissa suu-

ressa roolissa. (Tietoa kuljetusalasta 2014.)

Auto-Roikon kaltaiselle pienelle yritykselle on tarkeaa, etta yrittaminen sailyy Suomes-
sa jatkossakin helppona ja kannattavana. Veropolitikan kiristaminen iskee kovimmin
juuri pieniin yrityksiin, jotka usein kamppailevat esimerkiksi arvonlisédverojen maksuis-
sa. Myos turhan byrokratian karsiminen olisi suotavaa, jotta kynnys oman yrityksen
perustamiselle pienenisi ja yrittdjat voisivat keskittyda olennaiseen, eli yrittamiseen.
Pienten ja keskisuurten yritysten hyvinvointi on tarkedd myds kansantalouden kannalta,
silla pk-yritykset muodostavat yli 40 prosenttia Suomen bruttokansantuotteesta. (Yritta-
jyys Suomessa 2013.)

3.4 Toimialojen Tilannekatsaus

3.4.1 Kuorma-autokauppa

Kuorma-autokaupan menestykseen tai menestyksettémyyteen vaikuttaa suurelta osin
kuljetusalan tilanne. Mikali kuljetusalalla on vilkasta, investoivat kuljetusyrityksetkin ha-

lukkaasti uuteen kalustoon, mik& taas heijastuu suoraan kuorma-autokaupan myyntilu-
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kuihin. Kuljetusalan tilanne on kuitenkin hyvin riippuvainen rakentamisen ja teollisuu-
den suhdanteista, jotka vaikuttavat voimakkaasti kuljetusten maardan. Taman lisaksi
alan kova sisainen kilpailu polkee hintoja, mik& johtaa yritysten kannattavuuden heiken-
tymiseen. Huono kannattavuus tarkoittaa luonnollisesti myos sitd, etta kaluston uusi-
mista lykataan. (Roiko 2014.)

Suomen kuljetus- ja logistiikka-alan edunvalvontajarjeston SKAL ry:n tammikuussa
2014 tekeméan kuljetusbarometrin mukaan noin 80 prosenttia vastanneista kuljetusyrit-
tajista ei ole vaihtanut kalustoaan syys-joulukuussa 2013, eikd mytsk&an ole aikeissa
vaihtaa kalustoa vuoden 2014 alkupuolella. 12 prosenttia vastanneista aikoo vaihtaa
lahitulevaisuudessa kalustoaan uusiin kalustoyksikkdihin ja seitsemén prosenttia kay-
tettyyn kalustoon. Luvut eivat juuri poikkea vuodentakaisen barometrin tuloksista.
(SKAL Kuljetusbarometri. 2014, 4; SKAL Kuljetusbharometri. 2013, 4.)

Kuljetusalan tilanteen lisaksi kuorma-autokauppaa koettelevat kuljetuskaluston mitta- ja
massapaatdsten odottelu. Yritykset eivét ole halukkaita investoimaan uuteen kalustoon
ennen kuin uudet ylarajat on ilmoitettu. 1.10.2013 astuivat voimaan uudet mitta- ja pai-
norajat, jotka mahdollistavat 76-tonnisten yhdistelmien katsastamisen. Paattksen sel-
vittya kuorma-autokauppa piristyi hieman, ja useat kuljetusyritykset ovat hankkineet

uutta kalustoa. (Polamo 2013.)

Kaiken kaikkiaan kuorma-autokaupan tilanne nayttaa talla hetkella haastavalta. Ala on
hyvin suhdanneherkka, joten tilanteet voivat muuttua hyvinkin nopeasti lyhyesséa ajas-
sa. Pienelle yritykselle tilanne ei ole ihanteellinen, silla kysynnan heilahtelu aiheuttaa
kassavirtaongelmia. Varmaa on ainakin se, ettd mitd paremmin Suomen vienti alkaa

vetaa sita paremmalta myos kuorma-autokaupan tilanne alkaa nayttaa.

3.4.2 Autokauppa

Henkildautokauppa toimialana poikkeaa kuorma-autokaupasta monessakin suhteessa.
Henkilbautoja ostavat padosin yksityishenkiltt, kun taas kuorma-autokauppaa tehdaan
lahes poikkeuksetta yritysten valilla. Paatdéksentekoprosessissa on myos eroavaisuuk-
sia: yrityksissa prosessi on yleensa pidempi ja nojaa vahvasti investointilaskelmiin. Yk-
sityisasiakkaat sen sijaan painottavat paatdksenteossa usein tunnepitoisia asioita puh-

taiden laskelmien sijaan, mik& on otettava huomioon myyntitilanteessa.
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Kaytettyja autoja myydaan Suomessa vuosittain noin 550 000 - 600 000 ja uusia autoja
noin 150 000. Tastd lukumaarasta neljasosa tapahtuu jarjestaytymaéattémissa autoliik-
keissa, eli liikkeissa, joilla ei ole omaa merkkiedustusta. Suomeen tuodaan mygds vuo-
sittain noin 30 000 autoa ulkomailta. Koko autoala tyollistaa talla hetkella yli 27 000
henkea Suomessa, josta varsinaisen autokaupan osuus on noin 38 prosenttia. (Auto-
ala. 2014.)

Huolimatta kehnosta taloustilanteesta, nayttda autoalan tulevaisuus valoisalta. Autojen
lukumaara ja niilla ajetut kilometrimaarat ovat olleet kasvussa vuodesta toiseen. Vuon-
na 2012 rekisterissa olevien autojen maara oli yli 3 miljoonaa, ja kasvua edellisvuoteen
verrattuna kertyi 2,6 prosenttia. Autoalan kasvua voidaan pitdéd seurauksena autokan-
nan vanhentumisesta seka elinkeinoelaman tarpeista. Toisaalta autoalalla on havaitta-
vissa yritysten vahenemista ja kaupan keskittymista suuriin toimijoihin. Tama ei valtta-
matta ole hyva signaali pienelle yritykselle, joka on vasta murtautumassa alalle. Suuren
ja nayttavan varaston omaavia autokauppoja vastaan kilpaileminen ei ole helppoa, jo-
ten tilanne vaatii yrittajalta kekseligisyytta. (Autoala. 2014; Moottoriajoneuvokanta.
2013))

Autokaupassa tydskentelevan on tulevaisuudessa yha paremmin tunnettava auton jat-
kuvasti monimutkaistuvaa tekniikkaa. Taman liséksi asiakkaiden kasvava kiinnostus
autojen ekologisuutta kohtaan on otettava huomioon jo siind vaiheessa kun autoja
hankitaan varastoon. Paasttilla on myds vaikutusta autoveroon, silla pienipaastodinen
auto selviad alemmalla verotuksella. Koska autot hankitaan ulkomailta, on yrittajalla
oltava myo6s hyva tuntemus eri maiden kaupankayntikulttuureista seka vankka kielitaito.
(Autoala. 2014.)

Yleisesti ottaen autokaupan tilanne ei missaan nimessa vaikuta huonolta. Ala on kas-
vussa, ja taantumassa kaytettyjen autojen kauppa sujuu paremmin kuin uusien auto-
jen. Taméa on hyva asia Auto-Roikon kannalta, silla yrityksen ajatuksena on myydéa pel-
kastaan kaytettyja premium-luokan automalleja. Henkildautokauppa on kuitenkin riip-
puvainen kuluttajien ostovoimasta ja luottamuksesta talouteen, jotka ovat viimevuosina
olleet alamaissa. Viime aikojen positiivinen signaali on kuitenkin se, ettd kuluttajien
luottamus talouteen on ollut kasvussa. Kuluttajien talousluottamusindikaattori oli tam-

mikuussa 9,9, kun taas joulukuussa vastaava luku oli 7,2. Vuoden takaiseen verrattuna
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lukema on selvasti parempi, silla tammikuussa 2013 lukema oli vain 4,5. (Kuluttajien

luottamus talouteen vahvistui. 2014.)

3.4.3 Polttoainejakelu

Vuonna 2012 Suomessa oli 856 henkilokuntaa sisaltdvaa huoltoasemaa, 1036 auto-
maattiasemaa sekd 674 raskaan kaluston jakelupistettd. Suurimmat toimijat Suomen
markkinoilla ovat Neste Qil, St1, ABC, Teboil, Shell seka SEO. Edella mainittujen lisak-
si l16ytyy myds muutamia muita polttoaineiden jakelijoita ja huoltoasemia. (Oljyalan kes-
kusliitto. 2014.)

Fossiilisten polttoaineiden asema merkittavimpana energianlahteena ei ole lahitulevai-
suudessa uhattuna, huolimatta uusien energialahteiden jatkuvasta kehittelysta. Talla
hetkella fossiiliset polttoaineet muodostavat noin 80 prosenttia koko maapallon perus-
energian kulutuksesta. Tama nakyy hyvin myos liikenteessa, jossa fossiilisten polttoai-
neiden osuuden ennustetaan olevan viela vuonna 2030 yli 80 prosenttia. (Oljyalan kes-
kusliitto. 2014.)

Polttoaineiden hintoihin vaikuttavat luonnollisesti raakadljyn maailmanmarkkinahinnat.
Oljyn hintaan vuorostaan vaikuttavat poliittiset ja sotilaalliset uhat tuotantoalueella seka
mahdolliset luonnonkatastrofit. Pitkalla aikavalilla myos talouden suhdannevaihtelut
vaikuttavat omalta osaltaan hintojen kehitykseen. Naiden liséaksi vuodenajoilla on oma
vaikutuksensa eri 6Oljytuotteiden hintoihin: esimerkiksi kevaalla bensiinin hinta yleensa

nousee autoilun lisdantyessa. (Oljyalan keskusliitto 2014.)

Polttoainejakeluaseman kannattavuus on tiiviisti kytkdksisséd autoilun suosioon seka
jakeluaseman sijaintiin. Pystytettavan jakeluaseman tulisi sijaita mahdollisimman vil-
kasliikenteisen tien varrella ja mieluusti paikalla, jossa kilpailua eivat hallitse suuret
huoltoasemayksikot. Polttoaineen myynnissa katteet ovat pienet, joten jakeluaseman
yhteydesta 16ytyy hyvin usein myds oheisliiketoimintaa, kuten esimerkiksi ravintola tai
autopesupalvelu. (Nikula. 2012.)
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3.5 Kilpailija-analyysi

3.5.1 Kilpailija-analyysi lyhyesti

Kilpailutilannetta arvioitaessa yritys kartoittaa asemaansa suhteessa muihin alalla toi-
miviin yrityksiin. Kilpailuedun tavoittelussa yritys voi pyrkia perinteisen ajattelutavan
mukaan joko absoluuttiseen kilpailuetuun tai suhteelliseen kilpailuetuun. Absoluuttises-
sa kilpailuedussa yrityksen kilpailuetu muodostuu suuresta koosta, joka mahdollistaa
alemman kustannustason sekd suuremman kokemuskertymén. Alempi kustannustaso
on seurausta korkeammista tuotantomaaéristé ja suurempi kokemuskertyma suurem-
masta tydyhteisosta, jossa tietotaitoa on vaistaméttd enemman. Suhteellinen kilpailuetu
sen sijaan tarkoittaa sellaista kilpailuetua, joka on saavutettu vastaamalla toimialalla
menestymisen edellytyksiin kilpailijoita paremmin. Toisin sanoen yritys pystyy taytta-
maéan asiakkaiden toiveet paremmin suhteessa muihin toimijoihin. Etenkin pienet yri-
tykset pyrkivét tavoittelemaan suhteellista kilpailuetua, silla resurssit ovat hyvin rajatut
suurempiin toimijoihin verrattuna. (Pitkéméaki 2000, 39.)

Kilpailijoita analysoitaessa on otettava huomioon oman yrityksen asema suhteessa
alan muihin yrityksiin. Pienen yrityksen ei ehka niinkaan pida keskittya pelkastaan kil-
pailijoiden paihittamiseen, vaan myos havainnointiin ja oppimiseen. Alan menestyvilta
toimijoilta voi oppia paljon, josta pieni yritys voi hydtyd omassa toiminnassaan merkit-
tavasti. Hyoty voi myos olla molemminpuolista, silla yritys voi paatoksilladn auttaa kil-
pailijoitaan ja sita kautta koko toimialaa tietylla markkina-alueella. Tallaista yhteistydta
voi esimerkiksi tehda markkinoinnissa, jolloin kustannukset jakaantuvat yritysten kes-
ken ja asiakasmaaran kasvu hyddyttdd kaikkia mukana olevia yrityksia. (PitkAmaki
2000, 42 - 44.)

3.5.2 Auto-Roiko Ky:n kilpailijat

Auto-Roikon kilpailija-analyysiin olen valinnut nelja kuorma-autokaupan yritysta, joilla ei
ole varsinaista kuorma-autojen merkkiedustusta. Pyrin valitsemaan hyvin menestyneita
pienid ja keskisuuria yrityksia, joiden liikeidea on samansuuntainen kuin Auto-Roikolla.
Listaamieni kilpailijoiden liikevaihto on joko samaa luokkaa Auto-Roikon kanssa tai
enemman. Tarkoituksena on kuvata yritysten toimintaa yleisella tasolla ja havaita mah-

dollisia menestystekijoita.



15

Ojala Machine Oy on Sievissa toimiva yritys, joka harjoittaa koneiden seka raskaan
kaluston myyntia, vuokrausta ja varaosamyyntid. Naiden lisaksi yritys valmistaa suo-
dattimia ja koneenosia erilaisiin laitteisiin ja ajoneuvoihin. Yrityksen liikevaihto vuonna
2011 oli noin 35,5 miljoonaa euroa ja henkilostba yrityksella oli vuonna 2010 seitse-
man. Merkillepantavaa yrityksessa on varaston suuri koko seka kattava oheisliiketoi-
minta koneiden ja kuorma-autojen myynnin ymparilla. Yrityksella on kattavat kotisivut,
ja kalusto on listattu niin suomeksi, englanniksi, ruotsiksi kuin venajaksikin. Yrityksella
on myo6s usean sivun mainos toimialan suurimmassa lehdessé, joten markkinointiin on

panostettu tuntuvasti. (Tulostiedotteet. 2012.)

Stilberg Oy on kuorma-autoja seka muuta raskasta kalustoa myyva yritys, joka sijaitsee
Ylojarvella. Liikevaihtoa yrityksella oli vuonna 2013 noin 10,4 miljoonaa ja nettotulosta
yritys tahkosi vajaan miljoona euroa, joten yrityksen nettotulosprosentiksi kertyi noin
9,1 prosenttia. Sijoitetun paaoman tuottoprosentti oli 15,6 prosenttia. ja yrityksen oma-
varaisuusaste oli 84,5 prosenttia, mitd voidaan pitaa korkeana. Yrityksella on laaja va-
rasto seka Ojala Machinen tapaan suuri mainos toimialan johtavassa lehdessa. (Kaup-
palehti. 2013.)

MT-Lava Oy on Auto-Roikon kanssa samalla paikkakunnalla Kannuksessa toimiva
kuorma-autokaupan myyntia harjoittava yritys. Autokaupan liséksi yritys harjoittaa kor-
jaustoimintaa, ajoneuvojen vuokrausta sekd peravaunujen rakennusta ja kunnostusta.
MT-lavan ydinliiketoiminta on perdvaunujen rakennus ja myynti, joka muodostaa noin
70 prosenttia yrityksen liikkevaihdosta. Liikevaihtoa yhti6lla oli vuonna 2012 noin miljoo-
na euroa ja omavaraisuusaste oli 92,7 prosenttia. Yritykselle on myodnnetty AAA-

luokitus, mik& kertoo hyvasta maksuvalmiudesta. (Kauppalehti 2012; Kuusjéarvi. 2009.)

Turussa sijaitseva Suvanto Trucks Oy ostaa, myy seka vuokraa raskasta kalustoa, se-
k& on SUCCI-Lift koukkulaitteiden virallinen maahantuoja. Vuonna 2012 yrityksella oli
nelja tyontekijaa ja liikevaihto oli noin 10,6 miljoonaa euroa. Yrityksen liikevaihto kasvoi
yli 34 prosenttia vuonna 2012 ja nettotulosta se teki noin 690 tuhatta euroa. Kuorma-
autokaupan ohella yritys tarjoaa internetsivuillaan seka paketti- ettd kuorma-autojen
vuokrausta pdaivakohtaisesta vuokrauksesta yhteen vuoteen asti. Yritykseltd [0ytyy
my0ds Facebook-sivut, joilla se tiedottaa ja mainostaa myytavaa kalustoaan. (Kauppa-
lehti. 2012; Suvanto Trucks 2014.)
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Jokaisella kilpailija-analyysissa tarkastelemallani yrityksella oli vakiintunut asema omal-
la toimialallaan sekd usean vuoden kokemus kuorma-autokaupasta. Merkillepantavaa
on myos se, etta yrityksilla on paljon kuorma-autokauppaa tukevaa liiketoimintaa, kuten
kaluston vuokrausta, rakennusta tai varaosamyyntid. Tamé kuvastaa hyvin kuorma-
autokaupan suhdanneherkkyyttéd, mink& seurauksena yritysten on pyrittdva saamaan
aikaan kassavirtaa muusta liiketoiminnasta etenkin silloin kun kuorma-autokauppa ys-
kii. Kyse on puhtaasti riskin hajauttamisesta, jolloin yrityksen kannattavuus ei lepaa
yhden kortin varassa. Toinen huomioitava asia oli panostus markkinointiin. Suuremmil-
la yrityksilla oli nayttavat ilmoitukset alan lehdessa, ja Suvanto Trucks oli my6s panos-

tanut vahvasti sosiaaliseen mediaan.

Useat yritykset, kuten Ojala Machine ja Suvanto Trucks hankkivat myytavaa kalustoa
varastoonsa, mika vaatii yritykselta paljon pddomaa. Hyva rahoitustilanne vaikuttaakin
olevan toimialalla poikkeuksellisen tarkeaa, jotta kalliiden kuorma-autojen hankinta hel-
pottuu. Internetin johdosta asiakkaat nakevat nykyaan kaikki Keski-Euroopassa sijait-
sevan myytavan kaluston. Tilanne on johtanut siihen, ettd monet asiakkaat valitsevat
internetista autonsa itse ja ovat valmiita maksamaan automyyjalle ainoastaan pienen
provision auton hankinnasta. Tasta syysta toimialalla toimivalle yritykselle olisikin tar-
kedé hankkia kalustoa varastoon, jolloin asiakas ei ole tietoinen auton hankintahinnas-

ta ja automyyjan on mahdollista saada hankinnalleen suurempi myyntikate.

4  Yritysanalyysi

4.1 SWOT-analyysi

4.1.1 SWOT-analyysin perusperiaate

SWOT-analyysi on tyokalu, jolla yritys voi kehittdd omaa toimintaansa tunnistamalla
yrityksen sisédiset ominaisuudet ja ulkoiset vaikuttimet. SWOT on lyhenne englannin
kielen sanoista strengths, weaknesses, opportunities ja threats, eli vahvuudet, heik-
koudet, mahdollisuudet ja uhat. Analyysi tehdaan nelikenttdéan, jolloin eri osa-alueet
jasentyvat selkedasti ja helpottavat tilanteen hahmottamista. SWOT-analyysissa esiin
nousseita uhkia ja heikkouksia pyritdan kitkemaan, ja vastaavasti vahvuuksia ja mah-
dollisuuksia korostamaan. Pelkkien asioiden kirjaamisen sijaan SWOT-analyysin tulisi

johtaa keskusteluun, jonka avulla vedetdan johtopaatokset. Yrittaja hyodyntdd ymparis-
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tosta esille nousseita signaaleja ja muokkaa omaa toimintaansa ympariston vaatimus-
ten mukaiseksi. (Viitala & Jylhd 2013, 49 - 50.)

Liiketoimintasuunnitelmassa SWOT-analyysin pohjana on perusteellinen toimintaympa-
riston analyysi. Kun yritys on tiedostanut toimialalla menestymiseen vaadittavat tekijat,
pystyy se vertaamaan naitd vahvuuksiinsa ja heikkouksiinsa. Vahvuudet ovat asioita,
jotka peilaavat suoraan toimialan menestystekijoihin. Ne helpottavat yritysta liiketoi-
minnan kokonaisuuden hallitsemisessa ja auttavat selvidmaan ympériston asettamista
haasteista. Vahvuudet ovat ennen kaikkea tekijoita, joita asiakas arvostaa. (PitkAmaki
2000, 79 - 80.)

Voimavarat ovat yrityksen kaytettavissa olevia resursseja, joista on mahdollista am-
mentaa vahvuuksia tai l6ytaa heikkouksia. Voimavarat voidaan jakaa muun muassa
inhimillisiin, taloudellisiin, ja fyysisiin. Inhimillisid voimavaroja ovat yrityksessa oleva
tietotaito, johtaminen sek& markkinoinnin osaaminen. Taloudellisia voimavaroja ovat
yrityksen pddoma ja kaytettavissa oleva raha, joka mahdollistaa investoinnit ja kuljettaa
yritysta eteenpdin. Fyysisid voimavaroja ovat varsinaiset laitteet ja kalusto seké raken-
nukset, joilla toimintaa tehdaén. Pelkka voimavarojen suuruus tai erinomaisuus ei riita,
mikali niita ei ole jalostettu ja kehitetty vastaamaan toimialan vaatimuksiin. Esimerkiksi
fyysisid voimavaroja lisdava laiteinvestointi ei valttAmatté vahvista yritysta, mikali se ei
palvele yrityksen menestystekijoita. (Pitkdmaki 2000, 80 - 81.)

Vahvuudet Heikkoudet

-Vankka kokemuskertyma -Henkiloston vahyys

-Vahva imago -Liiketoiminnan yksiulotteisuus
-Sijainti -Markkinointi

-Laaja kontaktiverkosto -Rahoitustilanne
Mahdollisuudet Uhat

-Uudet liiketoimintamallit -Taloustilanteen heikkeneminen
-Viennin oletettu piristyminen -Sukupolvenvaihdos
-Kiinteiston myynti -Kilpailutilanteen kiristyminen
-Sukupolvenvaihdos

Kuvio 1. Auto-Roiko ky:n SWOT-analyysi.
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4.1.2 Vahvuudet

Kuten kuviosta 1 voidaan todeta, Auto-Roikolla on useita pitkdjanteiselld ty6lla saavu-
tettuja vahvuuksia. Yrityksen suurimpiin vahvuuksiin kuuluu vuosien kokemus yrittajyy-
destda, kuorma-autokaupasta sek& kuorma-autojen korjauspalveluista. Vankka koke-
muspohja auttaa yritysta valttamaan tyypillisia toimialan sudenkuoppia ja minimoimaan
yritystoiminnan riskeja. Asiakkaiden silmissa laaja tietamys kuorma-autojen tekniikasta
luo yritykselle uskottavuutta ja vankistaa luottamusta yrityksen ja asiakkaan valilla.
Kuorma-autojen monimutkaisen tekniikan vuoksi autojen hyvalla teknisella tuntemuk-

sella voi saavuttaa merkittavaa kilpailuetua muihin toimijoihin néhden.

Toinen merkittava Auto-Roikon vahvuus on pitkélla aikavalilla rakennettu hyva imago.
Yritys on tunnettu luotettavuudestaan seka kilpailukykyisesta hinnoittelustaan. Auto-
Roiko onkin onnistunut hankkimaan uskollisia asiakkaita, jotka kalustohankinnoissaan
usein kaantyvat yrityksen puoleen. Hyva imago ruokkii itse itseaan, kun tyytyvaiset asi-

akkaat antavat suosituksensa toisille asiakkaille.

Yrityksen sijainti on kuorma-autokaupan kannalta erinomainen. Suuren ja vilkkaan paa-
tien varrella yrityksen mainostaulu keraa paljon katseita ja myytava kalusto on selvasti
nakyvilla. Alueella toimii myds paljon kuljetusalan yrityksid, joten potentiaalista asia-
kaskuntaa liikkuu yrityksen l&histolla paljon. Jukka Roiko omistaa myOds Auto-Roikoa

vastapaata sijaitsevan tontin, jolla toimintaa on jatkossa mahdollista laajentaa.

Vuosien toiminta Keski-Euroopassa on myds auttanut luomaan laajan kontaktiverkos-
ton eri kuorma-autokauppiaisiin. Pitkat perinteet tuttujen toimijoiden kanssa sujuvoitta-
vat kaupantekoa, eika ikavia yllatyksia tarvitse pelata luottamuksen ollessa kohdallaan.
Auto-Roiko saa myos jatkuvasti tarjouksia Euroopassa myytavana olevasta raskaasta

kalustosta, mika helpottaa hankittavien autojen I6ytamisessa.

4.1.3 Heikkoudet

Auto-Roikossa on télla hetkella ainoastaan kaksi vakituista tyontekijad, mika johtaa
hetkittain tydomaaran ylikuormitukseen. Yrityksen varaosamyynnin merkitys liikevaihdol-
le on viime vuosina vahentynyt, mutta se syo edelleen tytntekijoiden aikaa varsinaises-

ta liiketoiminnasta, eli kuorma-autokaupasta. Kiireellisind aikoina yrittgjalla on vaikeuk-
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sia keskittya taysipainoisesti jokaiseen kaupantekotilanteeseen, mika voi pahimmillaan

johtaa yksittdisen kaupan menettamiseen.

Toinen huomioitava asia on kilpailija-analyysissékin esiinnoussut liiketoiminnan moni-
puolisuuden merkitys. L&hes koko Auto-Roikon liikevaihto muodostuu kuorma-
automyynnistéa varaosamyynnin ollessa lahinna nimellinen lisédpalvelu. Tallainen liike-
toiminnan yksiulotteisuus on ongelmallista toimialan suhdanneherkkyydesta johtuen ja
aiheuttaa heilahtelua yrityksen kassavirroissa.

Markkinoinnista 16ytyy my6ds parantamisen varaa, silla vaikka yritys mainostaa alan
johtavassa lehdessd, on sen nakyvyys hyvin pienta. Pienella yrityksella harvoin on re-
sursseja suureen markkinointikampanjaan, mutta esimerkiksi sosiaalinen media on
mahdollistanut viime vuosina suuren ndkyvyyden saavuttamisen pienella panostuksel-
la. Auto-Roikolta |6ytyy internetsivut, mutta Facebook -sivujen puuttuminen sulkee pois

potentiaalisten asiakkaiden tavoittamisen sosiaalisessa mediassa.

Yrityksen rahoitustilanne on viime vuosina ollut haastava johtuen vuonna 2008 alka-
neesta taantumasta ja siita seurauksena olleesta kysynnan notkahtamisesta. Rahoitus-
tilanteen vuoksi yritys ei ole kyennyt hankkimaan kalustoa varastoon, vaan kauppaa on
tehty kahdensuuntaisesti. Tama tarkoittaa sita, etta yritys on toiminut kaupantekotilan-
teessa Euroopassa sijaitsevan yrityksen ja Suomessa olevan asiakkaan valissa, mika

on aiheuttanut kaupank&aynnille omat haasteensa.

4.1.4 Mahdollisuudet

Tassakin opinnaytetydssa tarkastelemani uudet liiketoimintamallit ovat yritykselle suuri
mahdollisuus nostaa toiminnan kannattavuutta ja turvata liiketoimintaa kokonaisuudes-
saan. Oikein toteutettuna henkildautokauppa tuo lisda asiakkaita yrityksen tontille ja
turvaa yrityksen kassavirtaa etenkin silloin, kun kuorma-autot eivat myy. Myds erilais-
ten koneiden, kuten esimerkiksi koukkulaitteiden merkkiedustusta on yrityksessa harkit-
tu. Liiketoiminnan monipuolisuus on ominaista monelle menestyvélle kuorma-

autokaupalle, kuten kilpailija-analyysi osoitti.

Kuten Suomen talouskatsaus luvussa 3.3 havainnollisti, viennin oletetaan piristyvan

kuluvan vuoden sekad vuoden 2015 aikana, mik& tarkoittaa uusia investointeja myos
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kuljetusyrityksiltd. Kuorma-autojen myynnin voidaan olettaa piristyvan, ja toimialan
suhdanneherkkyydesta johtuen myynti saattaa nousta rajustikin lyhyella aikavalilla.
Oleellista onkin, kuinka yritys pystyy vastaamaan nousevaan kysyntddn ja saamaan
tilanteesta kaiken hyodyn irti.

Auto-Roiko on talla hetkella myyméassa osaa kiinteistostaan, mikéa toteutuessaan avaa
uusia mahdollisuuksia vahvistuvan rahoitustilanteen ansiosta. Paremman rahoitustilan-
teen turvin yritys pystyisi panostamaan voimakkaammin uusiin liketoimintamalleihin ja
neuvottelemaan lainoilleen pienemmat korot. Taman liséksi vahva rahoitustilanne
mahdollistaisi kaluston hankinnan suoraan varastoon ja sujuvoittaisi kaupantekopro-

sessia.

4.1.5 Uhat

Talouden epavarmat nakyvat ovat talla hetkell& uhka kutakuinkin jokaiselle Suomessa
toimivalle yritykselle. Talouden huono kehitys jaadyttaisi entisestddn yritysten inves-
tointihalukkuutta, mika nakyisi erityisesti kuorma-autojen myynnissa. Tilanne olisi vai-
kea etenkin Auto-Roikolle, jonka liikevaihto koostuu lahes pelkdstéadn kuorma-

automyynnista.

Kilpailutilanne on kiristynyt kuorma-autokaupassa tuntuvasti vimeisen kymmenen vuo-
den aikana. Mikali kilpailu Kiristyy entisestaan, vaikeuttaa se vaistamatta pienen yrityk-
sen toimintaa markkinoilla. Auto-Roikolla ei ole kaytettavissdan suuria resursseja, joilla
se pystyisi paihittamaéan kilpailijansa nakyvyydessa, vaan sen on kilpailtava omilla vah-

vuuksillaan, eli joustavalla palvelulla ja kilpailukykyisilla hinnoilla.

Jokaisella perheyrityksella on ennemmin tai myéhemmin edessaan sukupolvenvaih-
dos, joka voi parhaimmillaan antaa yritykselle uutta nostetta tai pahimmillaan uhata
yritystoiminnan jatkuvuutta. Auto-Roikolla tilanne on vaistamatta edessd kymmenen
vuoden sisalla, mink& johdosta asiaan on kiinnitettdva huomiota jo nyt. Onnistunee-
seen sukupolvenvaihdokseen vaikuttaa myos se, millaisessa tilassa yritys luovutetaan
jatkajalle. Yrittdjan tulisikin huolehtia siitd, etta lahtokohdat yritystoiminnan jatkamiselle

ovat mielekkaat.



21

4.2 Markkinointi

Nykypaivand markkinointi ei ole enaa pelkk&a tuotekeskeista myyntia, vaan kokonais-
valtainen liiketoiminnallinen ajattelutapa, jossa otetaan huomioon asiakkaan arvomaa-
ilma ja tarpeet. Tallainen markkinointiajattelu tahtd& ennen kaikkea asiakkaan tarpei-
den ymmartamiseen ja siihen, etta asiakastarpeisiin pystyttaisiin vastaamaan parhaalla
mahdollisella tavalla. Markkinointia ei pitaisi ajatella erillisend yrityksen toimintona,
vaan sen tulisi ndkya kauttaaltaan yrityksen jokapéaivaisessa tydskentelyssa. Teknolo-
gian jatkuva kehittyminen avaa my0ds uusia kanavia markkinoinnin toteuttamiselle. Vii-
me vuosina digitaalisuus on noussut hallitsevaksi vayléksi asiakkaiden tavoittamiseksi.
(Viitala & Jylh& 2013, 97 - 98.)

Markkinoinnin suunnittelun pohjana on tarkka toimintaympariston arviointi ja omien
asiakasryhmien tunnistaminen. Taman jalkeen yritys lahtee kehittelemé&an markkinoin-
tistrategiaansa ja kilpailukeinojaan. Markkinointistrategia kulminoituu kolmeen keskei-
seen kysymykseen: kenelle halutaan markkinoida, missd markkinointi suoritetaan ja
milla keinoin markkinoinnista saadaan aikaan paras lopputulos. Onnistuessaan mark-

kinointi luo yritykselle vahvan kilpailuedun. (Viitala & Jylha 2013, 98.)

Liiketoimintasuunnitelmassa yrityksen on myos paatettava markkinointiin tiiviisti kytkey-
tyvasta yritysmielikuvan luomisesta. Yritysmielikuva kertoo millaisena yritys nayttaytyy
asiakkaiden silmissé. Mielikuvan luominen saattaa kestaa kauan, eika syntynytta ase-
mointia ole helppoa muuttaa. Yrityskuvaan vaikuttavat muun muassa yrittajan oma
persoona, palveluiden taso, toimitilojen siisteys, hinnoittelu, viestintd ja monet muut
yritystoiminnan osa-alueet. Haluttua yritysmielikuvaa taytyy jatkuvasti tukea, jotta se
pysyisi tavoitteen mukaisena. (Pitkamaki 2000, 92 - 93.)

Auto-Roikon markkinoinnin kilpailukeinot ovat tyypillisia pienelle yritykselle. Yritys luot-
taa ennen kaikkea palvelun laatuun ja luotettavuuteen yritysmielikuvaa rakentaessaan.
Yrityksella ei ole kaytettavissd suurta markkinointibudjettia, joten kaikki investointi
markkinointiin suoritetaan pitkdn ja huolellisen pohdinnan jalkeen. Pitkd mukanaolo
toimialalla on kuitenkin vahvistanut Auto-Roikon imagoa ja auttanut yritystd hankki-

maan uskollisia asiakkaita. (Roiko 2014)

Yritys kayttdd markkinoinnissaan perinteisia vaylid, kuten lehti-ilmoituksia seka interne-

tid, mutta ei ole vield hyddyntanyt digitaalisuden mukanaan tuomia mahdollisuuksia.
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Yrityksella ei ole kaytdssaan Facebook-sivuja, eika Googlen tarjoamia hakukonemark-
kinointipalveluita, jotka parhaimmillaan voivat moninkertaistaa nékyvyyttda suhteellisen
pienella panostuksella. Taman lisaksi yrityksella on nékyvaa tienvarsimainontaa, joka
tavoittaa paivittain lukuisia yrityksen ohi ajavia autoilijoita.

Yrittdj& on omaksunut tydsséan kokonaisvaltaisen markkinointiajattelun, silla h&n pyrkii
toiminnallaan ja olemuksellaan viestia ja vahvistamaan yrityksen kilpailuvaltteja. Hyva-
na esimerkkind on yrityksen aukioloaikojen joustavuus ja yrittdjan helppo tavoitetta-
vuus, mika tukee yritysmielikuvaa luotettavasta ja asiakkaiden tarpeista valittavasta
toimijasta. Ahkeruus ja yritteliaisyys eivat jaa ainoastaan tyopaikalle, vaan yrittja on

myds paikkakunnallaan tunnettu kuntoilija ja terveiden elamantapojen puolestapuhuja.

4.3 Talous

4.3.1 Yrityksen talouden kulmakivet

Pitkalla tahtaimelld yrityksen talous on oltava kunnossa, jotta yritystoiminta sailyy hen-
gissa. Elinvoimaisen yrityksen tunnistaa neljasta eri taloudellisesta muuttujasta: kan-
nattavuudesta, tuottavuudesta, maksuvalmiudesta seké vakavaraisuudesta (Viitala &
Jylha 2013, 306). Mikali yksi edella mainituista pettad, ei liiketoiminta ole viela uhattu-
na. Esimerkiksi yritys, jolla on hyva maksuvalmius selviaa kuluistaan, vaikka liikketoimin-
ta ei hetken aikaa olisikaan kannattavaa. Useamman osa-alueen pettédessa ollaan jo

suurissa vaikeuksissa.

Kannattavuus on menestyvan ja kasvavan yrityksen kulmakivi. Kannattava liiketoiminta
tarkoittaa, ettéa yhteenlaskettu myynti on suurempaa kuin toiminnasta aiheutuvat kulut,
eli yritys tuottaa voittoa. Mikéli sen sijaan myynti on alhaisempaa kuin yhteenlasketut
kulut, syntyy tappiota. Tuloslaskelma kertoo, onko toiminta ollut voitollista vai tappiollis-
ta tietylla ajanjaksolla. Laskelmassa voidaan myds selvittdd voiton osuus myynnista eli

likevaihdosta js vertailla tulosta aikaisempiin vuosiin. (Kotro 2007, 14.)

Tuottavuus kertoo, kuinka tehokkaasti yritys tuottaa tavaroita tai palveluitaan annetuilla
panoksilla. Tuottava yritys onnistuu saamaan samoilla panoksilla paremman lopputu-
loksen kuin kilpailijansa eli enemman tai laadukkaampia tuotteita. Tehokkuus ei kuiten-

kaan johda automaattisesti kannattavuuteen, vaan yrityksen muiden osa-alueiden, ku-
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ten strategian, markkinoinnin js tuotekehityksen, on myés oltava riittavalla tasolla. (Vii-
tala & Jylha 2013, 312))

Maksuvalmius tarkoittaa yrityksen tililla olevia rahoja, joilla voidaan maksaa toiminnasta
aiheutuvia kustannuksia, kuten laskuja ja palkkoja. Hyvd maksuvalmius ja kannatta-
vuus ovat usein tiiviisti kytkoksissa toisiinsa, silla kannattava liiketoiminta tuo yritykselle
rahaa ja parantaa siten maksuvalmiutta. Mikali yrityksen rahat riittavat kattamaan va-
hintaan yhden kuukauden kulut, voidaan yrityksen maksuvalmiutta pitd&a hyvana. Aloit-
tava liiketoiminta tarvitsee usein ylimaaraista rahaa kattamaan muutaman ensimmai-
sen kuukauden kulut, silla liiketoiminnan tulorahoitus on usein tassa vaiheessa vahais-
ta. (Kotro 2007, 14 - 15.)

Vakavaraisuudella tarkastellaan yrityksen rahoituksen koostumusta, eli oman ja vie-
raan paaoman suhdetta. Mita enemman toimintaa on rahoitettu omalla padomalla, sita
vakavaraisempi yritys on. Vakavarainen yritys selvidd yleensa velkaista yritystd pa-
remmin vaikeina aikoina, mutta hyvina aikoina se kasvaa hitaammin johtuen kasvuun
tarvittavan paaoman puutteesta (Kotro 2007, 16). Hyvan vakavaraisuuden omaava
yritys on rahoittajien silmissa myds vahemman riskialtis ja saa siten usein neuvoteltua

lainoilleen pienemman koron.

4.3.2 Keskeisia tunnuslukuja

Taloudellisen tilan analysointiin on kehitetty lukuisia eri tydkaluja, jotka helpottavat yri-
tyksen talouden seurantaa. Kannattavuuden eréas yleisimmista tunnusluvuista on netto-
tulosprosentti, joka laskee yrityksen nettotuloksen suhteessa liikevaihtoon ja kertoo
kuinka paljon tulosta yrityksen omistajille kertyi tilikauden aikana. (Viitala & Jylha 2013,
310.)

Vakavaraisuutta hyvin kuvaava omavaraisuusaste lasketaan jakamalla oma paédoma
taseen loppusummalla. Nyrkkisé&ntona voidaan todeta, ettd mikali omaa paédomaa on
alle kolmanneksen kokonaispddomasta, alkaa tilanne olla jo riskialtis. Td&ma on kuiten-
kin hyvin toimialakohtaista, ja tilanteen riskialttiuteen vaikuttaa myds yrityksen muu ta-

loudellinen tilanne, kuten kannattavuus ja maksuvalmius.; (Rissanen 2001, 290 — 291.)



24

Maksuvalmiutta kuvaava quick ratio lasketaan jakamalla rahoitusomaisuus lyhytaikai-
sella vieraalla padomalla. Tunnusluku kertoo, kuinka hyvin yritys tulee selviamaan ly-
hytaikaisista maksuvelvoitteistaan. Hyvana tuloksena voidaan pitaa sitd, mikali quick
ration arvo on yli 1. Mikali arvo jaa alle 0,5:n, alkaa tilanne olla jo heikko. Current ratio
toimii samoin kuten quick ratio, mutta ottaa maksuvalmiutta tarkasteltaessa huomioon
my06s vaihto-omaisuuden arvon. Mikali arvo on yli 2, on tilanne hyva, ja mikali tulos on

alle 1, on tilanne heikko. (Balance Consulting 2014.)

4.3.3 Auto-Roikon talous

Auto-Roikon taloustilanne on heikentynyt lievasti vuonna 2008 alkaneen taantuman ja
sitd seuranneen kysynnan hiipumisen seurauksena. Tilanne on ollut sama lukuisille
myyntinséd kanssa kamppaileville kuorma-autokaupan yrityksille. Olisikin tarkeaa, etta
yritys saisi vapautettua toimitiloissa kiinni olevaa paadomaa yritystoiminnan kayttéon,
silla maksuvalmiuden on oltava korkealla tasolla, jotta yritys voi tehda runsaasti paa-
omaa sitovaa kuorma-autokauppaa sujuvasti. Pddomarakenteen lujittaminen laskisi
myds yritykselle mydnnettavien lainojen korkoja ja vahentdisi nain ollen yrityksen juok-

sevia kustannuksia. (Roiko 2014.)

Kannattavuuttaan yritys paransi vuonna 2012 edelliseen vuoteen verrattuna. Taman
kehityksen soisi jatkuvan, jotta yritys pystyisi liikketoiminnan kassavirroilla rahoittamaan
toimintaansa entista enemman, silld velkarahoitus on kallista ja aiheuttaa yritykselle
paljon rahoituskuluja. Kannattavuuden kohentuminen vaikuttasi myonteisesti myos

maksuvalmiuteen, jossa yritykselld on vield parantamisen varaa.

4.4 Henkiltsto ja toimitilat

Yritys on henkiléstonsa kaltainen etenkin pienemmissa yrityksissa. Jokainen tydntekija
on siis vastuussa yrityskuvan luomisesta ja hyvan tyoilmapiirin yllapitamisesta. Muuta-
man hengen yrityksissa yksilén vastuu korostuu erityisesti, silla esimerkiksi kaikki asia-
kaskontakti tapahtuu ndiden muutamien ihmisten toimesta. Henkil6ston toimintakyvylla
ja tydmotivaatiolla on siten myds suuri merkitys yrityksen markkinoinnin kannalta. Pie-
nelle yritykselle hyvin suoritettu tyd onkin parasta mahdollista markkinointia. (Pitkdmaki
2000, 69 - 70.)
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Tyoyhteistn tehokkuuden taustalla on aina tydssaan viihtyvat tyontekijat, jotka kokevat
tyonsa mielekkaaksi. Kilpailueduksi tydyhteison hyvé ilmapiiri muuttuu siiné vaiheessa,
kun yritys tekee merkittavasti enemman tulosta samalla tyontekijamaaralla kuin kilpaili-
jansa. Mikali ilmapiiri on huono, laskee tyOyhteison tehokkuus huomattavasti. Pienessa
yrityksessa tyontekijat ovat usein samanaikaisesti seka yrityksen johtajia ettd omistajia.
Talloin vastuuta ja tyotd on paljon, joten tydssa jaksamiseen on Kiinnitettava erityista
huomiota. (Pitkamaki 2000, 70 - 71.)

Yritys tarvitsee luonnollisesti toiminnalleen myos toimitilat. Toimitilojen yleisilmeen
merkitysta ei sovi vaheksya, silla niilla on suora vaikutus henkilostén tyéhyvinvointiin
seka yrityksen imagoon. Viihtyisat tilat auttavat tyontekijoitd jaksamaan tydssaan, ja
sitd kautta edistaméaan tydyhteisdn tehokkuutta. Asiakkaat vetavat yrityksen toimitiloista
usein johtopaattksia. Ne kertovat asiakkaalle yrityksen taloudellisesta tilasta, tydn laa-
dusta ja yrityskulttuurista. Tilat olisikin suunniteltava niin, etta ne vastaisivat sita mieli-

kuvaa, jota yritys haluaa asiakkailleen valittaa. (Viitala & Jylha 2013, 211.)

Toimitiloihin liittyy vahvasti myos taloudellinen nakokulma. Tilat ja kiinteistot sitovat
usein runsaasti pAdomaa, miké saattaa joissain tapauksissa rajoittaa yrityksen liiketoi-
minnan pyorittamista. Toimitilojen myynti onkin yleinen tapa tuoda pddomaa yrityksen
varsinaiseen liiketoimintaan. Vuokralla toimiminen ei sido samalla tavalla pddomaa,
mutta tuo mukanaan epavarmuutta ja vuokrasta aiheutuvia juoksevia kustannuksia.
(Viitala & Jylha 2013, 212.)

Auto-Roikossa tyoskentelee talla hetkella kaksi vakituista tyontekijad. Jukka Roiko on
vastuussa yrityksen kuorma-autojen ja varaosien myynnistd, ja Mayrik Roiko hoitaa
yrityksen taloustehtavia. Yrityksella on vuosien saatossa ollut lukuisia eri tyontekijoita,
mutta viimeiset kymmenen vuotta henkilostomaéara on sailynyt samana. Pieni tyonteki-
jamaara on auttanut yritysta pitdmaan henkiléstokulut pienind, mutta samalla asettanut
paljon painetta tyontekijdiden harteille. Tarvetta uusien tydntekijoiden hankkimiselle ei
ole kuitenkaan viime vuosina ollut, silla kasvua ei ole juurikaan tapahtunut, ja yrityksen

taloustilanne on ollut tiukka vuonna 2008 alkaneen taantuman jalkeen.

Yrittdjan sitoutuminen omaan ty6honsa on aina ollut korkealla tasolla. Jukka Roiko on
paassyt omassa yrityksessdan tyoskentelemaén itselleen mieluisen tyon parissa, mika
on myo6s nakynyt pitkind tydpaivind ja olemattomina lomapaivind. Korkea tyémoraali

onkin ollut hyvin pitkalti yrityksen menestyksen salaisuus vuosien varrella. Toisaalta
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myds ty6sta irtaantuminen tyépaivan jalkeen on ollut yrittajélle tarkeaa tyossa jaksami-

sen kannalta.

Auto-Roikon yrittajat ovat talla hetkella molemmat yli 60-vuotiaita, mika tarkoittaa, etta
sukupolvenvaihdos on vaajaamattd edessa. Jukka Roikolla ei ole aikomusta jaada
elakkeelle viela moneen vuoteen, mutta tilanne alkaa silti olla ajankohtainen. Olen itse
mahdollinen seuraajaehdokas, eikd mik&&n vaihtoehto ole viela poissuljettu. Toiminnan
jatkamisen edellytyksena on kuitenkin oltava sataprosenttinen motivaatio, jotta yritys-
toiminta sailyy kestavalla pohjalla.

Auto-Roikon toimitilat sijaitsevat 1100 nelidmetrin kokoisessa rakennuksessa, jonka
omistaa Jukka ja Mayrik Roikon yhtio Kivimaja Oy. Noin puolet rakennuksesta on vuok-
rattu muille toimijoille, ja Auto-Roikon kayttssd on talla hetkelld yksi konttori, vara-
osamyynnin tilat ja teollisuushalli. Kuorma-autokaupan kannalta tilat ovat hyvat, silla
suuri halli mahdollistaa kuorma-autojen huollon ja tarvittavat korjaustyét. Kiinteisto ja
toimitilat ovat kuitenkin talla hetkella myynnissa, ja yhtena vaihtoehtona on rakentaa

uusi pienempi toimisto viereiselle tontille.

Toimitilat ovat rakennettu vuonna 1980 ja olivat valmistuessaan poikkeuksellisen siistit
ja modernit. Vuosien kuluessa toimitilojen siisteyteen ja yleisiimeeseen ei kuitenkaan
ole kiinnitetty suurempaa huomiota, mink& johdosta tilat eivat talla hetkella vastaa tay-
sin sitd mielikuvaa, jonka yritys haluaa asiakkailleen valittad. Tydssa jaksamisen kan-
nalta olisi myos téarkeaa, etta tilojen yleisilme olisi viihtyisdmpi ja toimiston ilmanvaihto
parempi. Suuret tilat aiheuttavat myds paljon yllapitokustannuksia, ja etenkin sahko-
maksut tulevat yritykselle kalliiksi. Tilojen myynnilla yritys pyrkii helpottamaan omaa

rahoitustilannettaan ja mahdollistamaan uusien ja pienempien tilojen rakentamisen.

5 Toimintasuunnitelma

5.1 Markkinointi

Auto-Roikon markkinointiin tehtavat muutokset eivét voi olla suuria johtuen rajallisista
resursseista, mutta ne voivat silti olla merkittavia yrityksen nakyvyyden kannalta. Toi-

mialan alati kiristyva kilpailu pakottaa yrityksetkin kamppailemaan nakyvyydesta lukuis-
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ten muiden yritysten kanssa. Tahan kilpailuun on Auto-Roikonkin vastattava uusin ja
kustannustehokkain keinoin. My6s Auto-Roikon asiakaskunta on suurten ik&luokkien
jaédessa eldkkeelle yha aktiivisempaa internetin ja sosiaalisen median kayttajakuntaa.
Tamé on otettava jatkossa entista enemméan huomioon markkinoinnin kilpailukeinoja

mietittdessa.

Sosiaalinen media tarjoaa erinomaisen nayteikkunan kuorma-autokauppaa harjoittaval-
le yritykselle. Facebook —sivuilla yritys voi mainostaa niin myytavaa kalustoaan, kuin
myds myytyja autojaan. Liséksi niilla voidaan tiedottaa asiakkaille esimerkiksi uusista
tarjouksista tai kampanjoista. Sivujen pelkka olemassaolo ei kuitenkaan riita, vaan niita
on paivitettava jatkuvasti, jotta asiakkaiden mielenkiinto saadaan pidettya ylla. Sosiaa-
lisessa mediassa mukana olo antaa asiakkaille ennen kaikkea kuvan ajan hermolla

pysyttelevasta yrityksesta, joka hakeutuu sinne, missa asiakkaatkin ovat.

Toisena erinomaisena nakyvyytta lisaavana keinona yritys voisi kayttaa mainosteippa-
uksia pakettiauton kyljessa. Yrittajat likkuvat usein lahialueilla, joten mainos tavoittaisi
paljon potentiaalista asiakaskuntaa. Kaiken liséksi kustannukset taman tyyppisessa

mainonnassa jaisivat verrattain vahaisiksi.

5.2 Talous

Yrityksen rahoitustilanteen parantamiseksi olisi tarkeaa, etta yritys saisi vapautettua
paaomaa kiinteistostaan. Tama helpottaisi tulevaisuuden suunnittelua ja investointeja
uusiin liiketoimintamalleihin. Uusien liiketoimintamallien avustuksella yritys pystyisi nos-
tamaan myyntiaan ja saamaan sita kautta myos kannattavuutensa kohoamaan. Entista
kannattavampi liiketoiminta toisi lisd& rahaa yrityksen kassaan ja parantaisi talloin

my0s yrityksen maksuvalmiutta ja turvaisi taloutta.

5.3 Henkilosto ja toimitilat

Henkilbautokaupan lisddminen nykyiseen toimintaan tarkoittaa mygs tydmaaran merkit-
tavaa kasvua. Tata varten yrityksen olisi suositeltavaa hankkia yksi uusi tyontekija, joka
ottaisi tehtdvakseen henkildautokaupan pyorittdmisen. Talldin henkildstd pystyisi myds
tukemaan tarvittaessa toisiaan ja jakamaan tyotehtavia Kiireellisind aikoina. Tilanne

lisaisi henkiloston tydssa jaksamista ja saattaisi jopa parantaa tyotehokkuutta.
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Toimitilojen siisti ja viihtyisa yleisilme on tydhyvinvoinnin ja yritysmielikuvan kannalta
tarkedd. Tastéa johtuen yrityksen tulisikin tulevaisuudessa hankkia tilat, jotka ovat ava-
rammat ja siistimmat. Nykyinen konttorihuone on sijoitettu rakennuksen sisélle siten,
ettei tilaan paase suoraa luonnonvaloa. Taméa tekee konttorista pimean ja ilmanvaih-
dosta heikon, mik& haittaa keskittymista tyontekoon. Asiakastilat tulisi suunnitella siten,
etta niista valittyy se asiakaslahtoisyys, jota yrittgja liiketoiminnassaan painottaa. Esi-
merkiksi kahviautomaatti ja nojatuolit toisivat tiloihin lisd& viihtyvyytta ja viestittaisivat
asiakkaille oikeita asioita.

6 Uudet Liiketoimintamallit

6.1 Investointilaskelmien perusperiaate

Investointi tarkoittaa sellaista kustannusta, jonka tuotot hajautuvat usealle vuodelle, tai
joka on muutoin vaikutusajaltaan pitkékestoinen. Investointi vaatii usein paljon paa-
omaa, silla sen perushankinta- ja kayttokustannukset ovat yleensa korkeita. Suurista
kustannuksista johtuen on kehitetty investointilaskelmia, jotka antavat viitettd investoin-
nin kannattavuudesta ja helpottavat eri investointien keskinaista vertailemista. Ongel-
malliseksi investointeja laskettaessa muodostuu kustannusten ja tuottojen hajautumi-
nen usealle vuodelle. TAman johdosta rahan arvon muutos on otettava laskelmissa
huomioon. (Kotro 2007, 115.)

Takaisinmaksuaikamenetelma on helppo keino selvittdd missé ajassa investointi mak-
saa itsensa takaisin. Menetelma on hyvin yksinkertainen, eikd ota huomioon rahan ar-
von muutosta ajan kuluessa. Takaisinmaksuaika saadaan selville jakamalla perushan-
kintakustannus investoinnin vuotuisella nettotuotolla. Mikali takaisinmaksuaika on sel-
vasti lyhyempi kuin investoinnin taloudellinen pitoaika, voidaan investointia pitaa kan-
nattavana. Taloudellisella pitoajalla tarkoitetaan sitéa ajanjaksoa, jona investointi tekee
tuottoa. (Kotro 2007, 119.)

Nykyarvomenetelma selvittdd tulevaisuudessa tapahtuvien tuottojen ja kustannusten
nykyarvon. Sen avulla voidaan tarkastella investoinnin kannattavuutta nykyarvossa

vertaamalla investoinnista aiheutuvia tuottoja ja kuluja. Vuotuismaksuista saadaan sel-
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ville niiden nykyarvo diskonttaamalla kukin maksu diskonttaustekijalla, eli kunkin vuo-
den korolla. (Kotro 2007, 122 - 123.)

Edella mainittuja investointilaskelmatyyppeja voidaan hyvin soveltaa Auto-Roikon uusi-
en liiketoimintamallien tarkastelussa. Laskelmista voidaan péaéatelld, kuinka kannattavia
uudet toiminnot tulevat olemaan ja kannattaako kyseisiin liikketoimintoihin investoida
ollenkaan. Laskelmien perusteella voidaan myos vertailla eri liketoimintamallien kan-
nattavuutta kesken&én, mik& helpottaa paatoksia tehtdessa. Kaikki laskelmat perustu-

vat kuitenkin arvioihin, jotka ovat ainoastaan suuntaa antavia.

6.2 Henkilbautokauppa

6.2.1 Perusajatus

Henkildautokauppaa on tarkoitus lahte&a alkuvaiheessa tekemaéan pienilld investoinneil-
la. Ideana on hankkia muutamia kaytettyja premium-luokan automalleja, jotka ovat hin-
naltaan edullisia, mutta laadultaan korkeatasoisia. Tavoitteena on erottua muista seu-
dun autoliikkeistéa autojen poikkeuksellisella siisteydella ja korkealla varustelutasolla.
Autot hankitaan paaosin Saksasta, jossa toimimisesta yrittajalla on jo vuosien kokemus
kuorma-autokaupan ansiosta. Saksassa sijaitsevien autojen hankintaa puoltaa moni
asia: autot ovat keskimaarin vihemman ajettuja kuin suomalaiset autot, niissa on pa-
rempi varustelutaso ja ne ovat hinnaltaan edullisia. Taméan liséksi Saksassa ei suolata
teitd, kuten Suomessa, minka johdosta saksalaiset autot ovat vihemman ruosteisia.
(Roiko 2014.)

Henkildautokaupassa toteutettaisiin samaa liiketoiminnallista perusajatusta, kuin kuor-
ma-autokaupassakin. Autoalalla vallitseva kilpailutilanne, jossa suuret toimijat hallitse-
vat markkinoita, pakottaa Auto-Roikonkin keskittdmaan kilpailuetunsa hyvaan ja jous-
tavaan palveluun. Varasto pyritaan pitamaan pienena ja asiakkaille hankitaan juuri hei-
dan toiveidensa mukainen auto. Myytavien autojen varastoon hankkiminen toimii sa-
malla my6s hyvand markkinointina yritykselle, silla se herattaa asiakkaiden mielenkiin-
non ja tuo yrityksen tontille ihmisid. Pienikokoinen varasto ei mydsk&aén sido suurta

méaaraa paaomaa.
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Yrityksen tontti sijaitsee henkildautokaupan kannalta erinomaisella paikalla, suuren
valtatien varrella. Paikkakunnalla on entuudestaan kolme autokauppaa harjoittavaa
yritysta. Kilpailijoiden myynnissé olevat autot ovat kuitenkin hintatasoltaan hyvin edulli-
sia, mik& antaa Auto-Roikolle mahdollisuuden erottua muista toimijoista omilla premi-

um-luokan automalleilla.

6.2.2 Laskelman kéasitteistoa

Ennen kuin uutta liketoimintaa lahdetdan harjoittamaan, on hyvéa arvioida toiminnasta
aiheutuvia kuluja ja tuottoja seka laskea tunnuslukuja kannattavuuden arvioimiseksi.

Myyntikate saadaan selville, kun liikevaihdosta vahennetaédn muuttuvat kustannukset,
eli myytyjen tuotteiden hankintahinnat. Myyntikate on summa, jolla yrityksen on katet-
tava muut toiminnastaan aiheutuvat kulut. Naitd kuluja kutsutaan kiinteiksi kustannuk-
siksi, ja ne eivét ole suoraan myytavaan tuotteeseen yhdistettavid. Kiinteita kustannuk-
sia voivat olla esimerkiksi palkat, lainojen lyhennykset tai vuokrista aiheutuvat kulut.
Kayttokate kertoo mita jaa jaljelle, kun myyntikatteesta vahennetéaéan kaikki kiinteét kus-
tannukset. Kayttokate kuvastaa hyvin, kuinka paljon yritystoiminnasta saadaan tulora-

hoitusta, kun summasta vahennetaan vield mahdolliset korot. (Kotro 2007, 36 - 38.)

Kriittinen myynti kertoo sen myynnin maaran, jolla yritys tekee nollatuloksen, eli selviaa
menoistaan. Kriittinen myynti saadaan selville esimerkiksi katetuottoprosentin avulla,
jolloin vuotuiset kiinteat kulut jaetaan katetuottoprosentilla. Varmuusmarginaali kertoo
sen sijaan, kuinka paljon myynti voi pudota, ennen kuin ollaan kriittisessd myynnissa.
Varmuusmarginaali voidaan ilmoittaa seké euroina etta kappalemaarin. (Kotro 2007, 38
-39)

6.2.3 Toteutus

Toiminnan kaynnistamiseksi hankitaan varastoon kolme kappaletta henkildautoja, joi-
den keskimaardinen autoverollinen hinta Suomeen tuotuna on noin 15 000 euroa.
Henkildauton maahantuonti on monivaiheinen prosessi, jossa on otettava huomioon
useita eri tekijoitd. Jotta auto saadaan Suomeen, on auton kohdemaan myyntihintaan
laskettava paalle rahtikulut, auton katsastuksesta aiheutuvat kustannukset ja autovero,
jonka suuruus vaihtelee auton vuosimallista, ajokilometreista, paéstdarvoista ja muista

tekijoista riippuen. Tullin sivuilla sijaitsevista verotusarvotaulukoista on mahdollista ar-
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vioida maahantuotavan ajoneuvon autoveroa aikaisempien autoveropaatésten pohjal-
ta. (Autoverotus 2014)

Taulukko 1. Henkildautokaupan laskelma

Henkildautokauppa

Kiintedt kustannukset Tunti kk vuodessa Henkil6auton kulurakenne
Palkka ja palkan sivukulut 15,00 € 2 400,00 € 28 800,00 €
i Keskim. Hinta
Rahoituskulut 5200,00 € Saksassa 10 000,00 €
Markkinointi 400,00€ 4800,00€ +rahti 800,00 €
Tontin vuokrakulut 200,00 € 2400,00€ +katsastus 200,00 €
Sahkokulut 100,00€ 1200,00€ +autovero keskim. 4 000,00 € Myyntikate
42 400,00 € hankintahinta 15 000,00 € 20%
Arvioitu myyntituotto =15*18750 nettomyyntihinta 18 750,00 €
281 250,00 €
Katetuotto =281250-225000 Vuosimyynti kpl 15
56 250,00 € Vuosimyynti 281 250,00 €
Katetuotto% =(56250/281250)*100 Hankintakustannukset 225 000,00 €
20,0 Katetuotto 56 250,00 €
kriittinen myynti =(kiinteat kulut/ katetuotto%)*100
212 000,00 € Laina 50 000,00 €
Varmuusmarginaali =myyntituotto-kriittinen myynti Laina-aika 10
69 250,00 € Lainan korko 4%
Kayttokate =56250-42400 Vuosilyhennys 5200,00 €
13 850,00 €
Kayttokate% =13850/281250
4,92 %

Kuten taulukosta 1 huomataan, auton hankinta ulkomailta aiheuttaa paljon erindisia
kustannuksia. Oletetaan, ettd Saksassa sijaitsevan auton veroton myyntihinta on
10 000 euroa. Auton rahtikustannukset ovat noin 800 euroa ja katsastuskulut Suomes-
sa noin 200 euroa. Autoveroksi arvioidaan keskim&arin noin 4000 euroa. Suomeen
tuotuna auton hinnaksi on siis muodostunut 15 000 euroa. Auton nettomyyntihinnaksi
muodostuu 20 prosentin myyntikatteella 18 750 euroa, jonka paalle auton ostajan on
maksettava viela 24 prosentin arvonlisdvero. Mikali vuodessa myydaan 15 henkilbau-
toa, saadaan vuotuiseksi nettomyynniksi 281 250 euroa ja katetuotoksi 56 250 euroa.
Myyntiarvio perustuu yrittdjan aikaisempaan kokemukseen henkildautojen myynnista ja

autokaupan yleiseen tilannearvioon, jota kasiteltiin luvussa 3.4.2.

Autokaupan alkuinvestointien rahoittamiseksi otetaan 50 000 euroa lainaa kymmeneksi
vuodeksi neljdn prosentin korolla, jolloin vuotuiseksi lainanlyhennykseksi tulee

5 200 euroa. Muita Kiinteitd kuluja ovat internet- ja lehtimainonta, jotka kustantavat ar-
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violta 4 800 euroa vuodessa, tontin vuokrakulut 2 400 euroa vuodessa ja sahkdkulut
1 200 euroa. Palkkakustannukset lasketaan tassa laskelmassa kiinteisiin kuluihin, silla
niiden arvioidaan pysyvan muuttumattomina henkildautokaupasta riippumatta. Palkka-
kustannukset muodostavat vuositasolla 28 800 euroa tilanteessa, jossa yrittdja myy
henkildautoja yksin. Kokonaisuudessaan kiinteat kustannukset kohoavat 42 400 eu-

roon vuodessa.

Katetuottoprosentilla laskettu kriittinen myynti on 212 000 euroa, eli noin 12 myytya
autoa vuodessa. Varmuusmarginaaliksi saadaan 69 250 euroa, mikd on noin kolmen
myydyn henkildauton verran. Kaiken kaikkiaan henkildautokaupan kayttokatteeksi arvi-
oidaan ensimmaisena vuonna 13 850 euroa, joka on noin vajaa viisi prosenttia auto-
kaupan kokonaismyynnista. 15 auton vuotuinen myynti on varovainen arvio, ja ensim-
maisena vuonna tahdataan ainoastaan nollatulokseen tai pieneen voittoon. Tulevina
vuosina autojen myynnin oletetaan nousevan yli 20 autoon, jolloin myds autokauppa

tuottaa yritykselle enemman voittoa.

Yhteenvetona voidaan todeta, ettd henkildautokauppa on laskelmien perusteella kan-
nattavaa, mikali vuotuiset myyntimaarat yltavat odotetulle tasolle. Laskelmissa huomi-
oon otetut palkkakustannukset tulevat suoraan yrittdjalle, mikali han paattaa hoitaa au-
tokauppaa itsenaisesti. Talloin autokaupan kannattavuutta yrittgjalle voidaan pitaa
erinomaisena, mutta siitd aiheutuva tydmaaré tulee olemaan suuri, mikali yrittajan tay-

tyy autokaupan ohella hoitaa myds kuorma-autokauppaa.

6.3 Polttoainejakelu

6.3.1 Lakisaateiset vaatimukset

Polttoaineen jakeluaseman pystyttdminen on tarkkaan saénneltya toimintaa, jossa on
otettava huomioon monia ymparistoéllisia asioita. Jakeluaseman ymparistollisista ja tek-
nisista vaatimuksista on annettu vuonna 1998 Kauppa- ja teollisuusministerion paatos,
joka koskee vaarallisten kemikaalien kasittelyd ja varastointia. TAssa p&atoksessa on
otettu kantaa muun muassa laitteiston sijaintiin, rakenteeseen ja turvallisuuteen. Saa-
doksen mukaan jakeluaseman tulisi ensisijaisesti sijaita pohjavesialueen ulkopuolella
pohjaveden pilaantumisriskisté johtuen. Polttoainesailididen tulisi my6s olla rakenteil-

taan kestavia ja sijaita maan alla riittdvan kaukana rakennuksen perustasta ja toisis-
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taan. Jakelulaitteiden tulee sijaita vahintaan viiden metrin paéssa rakennuksesta ja
pyséakodintialueesta. (Kauppa- ja teollisuusministerion pééatds vaarallisten kemikaalien
k&sittelysta ja varastoinnista jakeluasemalla 1998, 2 luku 5 8 1 momentti)

Jakeluaseman pystyttamiseen ei vaadita varsinaista ymparistolupaa, mutta toiminnasta
on tehtava rekisterdinti-ilmoitus, joka annetaan kunnan viranomaisille. Rekisterdinti-
ilmoituksen tulee sisaltdd muun muassa toiminnanharjoittajan tiedot, tontin kaavoitus-
tiedot seka jakeluaseman toimintaa koskevat tiedot. limoituksesta on myos kaytava ilmi
mahdolliset toiminnasta aiheutuvat p&aastot seka laaduntarkkailun toteutus. (Valtioneu-
voston asetus nestemaisten polttoaineiden jakeluasemien ympéaristonuojeluvaatimuk-
sista 2010, 3 §; Ymparisonsuojelulaki 2000, 11 luku 65 8)

6.3.2 Toteutus

Tarkoituksena on pystyttad automaattiasemana toimiva polttoainejakelupiste yrittajan
tontille. Kaavailtu asema on kaksisaarekkeinen, eli se sisaltdd yhteenséd nelja tank-
kauspistetta kunkin saarekkeen molemmin puolin, joista voivat tankata seka henkil6au-
tot etta kuorma-autot. Jakeluasema hankittaisiin yhtiolta, joka on toimittanut useita ja-
keluasemia Suomeen ja ympari maailmaa. Kyseinen yhtié hoitaa samalla myds asemi-

en asennusty6t ja auttaa aseman suunnittelussa seka tarjoaa konsultointipalveluja.

Polttoainejakelun toteuttamiseksi yrittajan tontilla on olemassa kolme erilaista vaihtoeh-
toa. Ensimmaisessa vaihtoehdossa yrittaja pyorittdd toimintaa, eli investoi kaikkiin vaa-
dittaviin valineisiin ja laitteisiin itse. Tallbin yrittdja ostaa polttoaineen energiayhtiolta
tiettyyn hintaan ja myy sitd eteenpdin pienella katteella. Katteen suuruuteen vaikuttaa
erityisesti paikkakunnan huoltoasemien kilpailu, joka voi pahimmillaan ajaa katteet hy-

vinkin alas. My0s eri energiayhtididen polttoaineiden tukkuhinnoissa on eroa.

Toisessa vaihtoehdossa yrittgja tekee vaadittavat investoinnit itse, mutta vuokraa tontin
energiayhtidlle laitteineen avaimet kateen periaatteella. Talldin yrittdjan ei itse tarvitse
huolehtia polttoaineen myynnistd, vaan investoinnin tuotto perustuu tontin ja laitteiston
vuokratuloihin. Tilanne on yrittajalle vahemman riskialtis, silla tuotot ovat tasaisia, eika

polttoaineen hintakilpailusta aiheutuvaa riskia tarvitse ottaa.
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Kolmannessa vaihtoehdossa yrittja ei hanki laitteistoa itse, vaan vuokraa ainoastaan
tontin energiayhtidlle, joka tekee kaikki tarvittavat investoinnit. Téassa vaihtoehdossa
yrittdja selviaa kaikista pienimmalla riskilla, silla kallita sailibinvestointeja ei tarvitse
tehd&. Toisaalta tuototkin ja&vat pienemmiksi kuin edellisissa vaihtoehdoissa, koska ne
perustuvat ainoastaan tontin vuokratuloihin. Energiayhtiot eivat myoskaan ole olleet
erityisen halukkaita investoimaan kaikkea laitteistoa itse, joten vuokralaisen lI6ytaminen
voi osoittautua haastavaksi.

6.3.3 Tulokset

Laskelmissa on huomioitu uusien ja kaytettyjen laitteiden investointikustannukset ja
laskettu kustannusarvioiden perusteella laitteille takaisinmaksuaika ja nettonykyarvo.
N&in on saatu konkreettista tietoa kunkin investoinnin kannattavuudesta, jolloin eri
vaihtoehtojen vertaileminen helpottuu. Kustannukset perustuvat yrittdjan tietoihin ja

arvioihin aikaisempien investointien pohjalta.
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Perushankintakustannukset

Kayttokust/vuosi Uudet Kiytetyt

0,5h paivassa

tyévoima 15e*182 2730,00€ 2730,00€

Lumen

aurauskustan.

/ pihaty6t 300e 300,00€ 300,00 €

lainan lyhen 13910,47€ 12794,84

huolto 1000,00€ 1000,00€

vakuutus 500,00 € 500,00 €

Sdhkokulut ~ 200e/kk  2400,00€ 2400,00€
20840,47€ 19724,84 €

Arvioitu tuotto vuodessa

Kate/litra 0,05 €
Arvioitu

litramyynti/

VUuosi 800000
Tuotto/vuosi 40 000,00 €

Vuotuinen reaalituotto Kaytetyt
=40 000 - 20840,47
19 159,53 € 20275,16 €
Takaisinmaksuaika
Uudet laitteet
Kaytetyt laitteet

=266000/19159,53
13,88 vuotta
9,05 vuotta

Laitteisto 165 000,00 €
asfaltointi 21 000,00 €
polttoaine  50000,00 €
Tontti 30000,00€

266 000,00 €

Taloudellinen pitoaika

20 vuotta
Lainan lyh =(266000/20)*1,0459
Lainan lyh

kdytetyt  =(183500/15)*1,0459

Perushankintakustannukset Kaytetyt

Laitteisto 82 500,00 €
asfaltointi 21 000,00 €
polttoaine  50000,00 €
tontti 30000,00 €

183 500,00 €

Kaytettyjen pitoaika
15 vuotta

Vuokrausmenetelma

Hankintakustannukset

Laitteisto 82500
asfaltointi 21000
tontti 30000
133500
Lainan maara 133500
Laina-aika vuosina 10
Lainan korko 4,59 %
lainan lyhennys/vuosi  13962,77
=(118500/20)*1,0459
Vuokra/kuukausi 2500
Vuodessa 30000

Reaalituotto vuodessa 16037,24
=30000-13962,77

Takaisinmaksuaika
8,32

Kuten taulukosta 2 nahdaan, uuden laitteiston hankintahinnaksi muodostuu noin

165 000 euroa. Asfaltoinnin arvioidut kustannukset kohoavat 21 000 euroon, ja tontti on

maksanut yrittdjille 30 000 euroa. Tahan kun lisdtdan polttoaineen alkuinvestointi, joka

on noin 50 000 euroa, saadaan koko investoinnin perushankintakustannukseksi 266

000 euroa. Perushankintakustannus rahoitetaan laskelmassa kokonaan vieraalla paa-

omalla. Laina otetaan annuiteettilainana, jonka viitekorkona kaytetaan 12 kuukauden

euriborkorkoa seka marginaalikorkona nelja& prosenttia, jolloin lainan koroksi muodos-

tuu 4,59 prosenttia. Lainan otetaan 20 vuodeksi, ja viitekorko tarkistetaan 12 kuukau-

den véalein. (Suomen pankki 2014.)

Investoinnista aiheutuu vuosittain  myos kayttbkustannuksia yhteensd arviolta

20 840 euroa. Kayttbkustannuksiin sisaltyvistéa tydvoimakustannuksista muodostuu

vuosittain 2 730 euroa puolen tunnin paivittaisella tydmaaralla. Lainan lyhennykset

muodostavat suurimman osan, ollen vuositasolla 13 910 euroa. Huolto- ja pihatdihin
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kuluu arviolta 1 300 euroa vuodessa ja sahkokuluihin noin 2 400 euroa. Naiden liséksi

vakuutusmaksuksi arvioidaan 500 euroa.

Tontilla aikaisemmin toimineen huoltoaseman perusteella vuosittaisen polttoainemyyn-
nin voidaan arvioivan olevan noin 800 000 litraa. Mikali keskimaarainen litrakohtainen
kate on 5 senttig, tarkoittaa se yhteensa 40 000 euron katetta vuosittain. Kun tasta
summasta vahennetdaan vuotuiset kayttokustannukset, saadaan reaalituotoksi
19 159,53 euroa. Uuden laitteiston taloudelliseksi pitoajaksi on arvioitu 20 vuotta, ja
takaisinmaksuajaksi muodostuisi noin 13,89 vuotta. Taméan valossa investointia voi-
daan pitaa kannattavana, silla takaisinmaksuaika on tassa tapauksessa selvasti alle
taloudellisen pitoajan. Kaytetyilla laitteilla pitoajaksi on laskettu 15 vuotta, ja takaisin-
maksuajaksi saadaan 9,05 vuotta. On kuitenkin huomioitava, etta polttoainemyynnista
saatava kate voi vaihdella paljonkin paikkakunnan kilpailun mukaan, jolloin vuosittaiset

tuotot saattavat jaada pienemmiksi.

Jos uusilla laitteilla suoritettavan investoinnin laskentakorkokanta on kuusi prosenttia,
ja inflaation oletetaan olevan kaksi prosenttia, saadaan investoinnin todelliseksi lasken-
takorkokannaksi 3,92 prosenttia ja nykyarvoksi -12 675 euroa, minka valossa investoin-
ti ei ole kannattava. Laitteista ei oleteta saatavan korvausta taloudellisen pitoajan paa-
tyttyd. Kaytetyilla laitteilla investointi muuttuu sen sijaan kannattavaksi, silla perushan-
kintakustannus putoaa merkittavasti 183 500 euroon, ja samalla my6s lainan maara ja
korkokustannukset pienenevat. Taloudellinen pitoaika kuitenkin putoaa téssa laskel-
massa 15 vuoteen. Siita huolimatta nettonykyarvoksi saadaan 54 861 euroa, eli inves-

tointi olisi nain ollen huomattavasti kannattavampi kuin uusilla laitteilla.

Toisessa liiketoimintamallissa yritys tekee kaikki tarvittavat investoinnit itse ja vuokraa
tontin laitteineen energiayhtiolle. Talloin Auto-Roiko tekisi kymmenen vuoden sopimuk-
sen energiayhtion kanssa, ja tuotto perustuisi pelkastdén saatuihin vuokratuloihin. Ny-
kyisessa taloustilanteessa voidaan olettaa, etteivat energiayhtitt ole valmiita sitoutu-
maan pidempiaikaiseen sopimukseen. Mikali kuukausittainen vuokra olisi 2 500 euroa,
tietéisi se 30 000 euron vuotuista tuottoa. Kun summasta vahennetéén vuosittaiset lai-
nan lyhennykset, jda vuotuiseksi reaalituotoksi noin 16 000 euroa. Kokonaisinvestoin-
nin arvo on laskelmassa 133 500 euroa, mika tekee investoinnin takaisinmaksuajaksi
8,32 vuotta. Taman mukaan investointi on kannattava, eika sisélla polttoaineen myyn-

nista aiheutuvaa riskia, kuten aiemmat laskelmat. Mikali kaytetyisté laitteista saadaan
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kymmenen vuoden jalkeen 30 000 euroa hyvitystd, saadaan vuokramenetelmalla net-

tonykyarvoksi 17 506 euroa.

Paasaantoisesti polttoainejakeluun tehtavat investoinnit ovat laskelmien perusteella
kannattavia. On kuitenkin hyvin kyseenalaista investoida uusiin laitteisiin, silla ne kus-
tantavat noin kaksin verroin enemman kuin kaytetyt laitteet, ja oletettu tuotto on taysin
sama kuin kaytetyilla laitteilla. Vuokraamalla laitteet ja tontin séastyy yritys polttoaineen
myyntikilpailulta ja vuotuiset tuotot ovat turvattuja. Investoinnin kokonaistuotto ei kui-
tenkaan ylla samalle tasolle, kuin oman toiminnan pydrittaminen kaytetylla laitteistolla.
Nettonykyarvolla mitattuna tuottavimmaksi vaihtoehdoksi osoittautuukin oma jakelu
kaytetyilla laitteilla. Auto-Roiko hyodtyy merkittavasti myos siitd, ettei sen ole tarvinnut
investoida suuria summia tonttiin, jolle toimintaa on kaavailtu. TAman takia investoin-

tien perushankintakustannukset jaavat verrattain alhaisiksi kaikissa vaihtoehdoissa.

6.4 Riskianalyysi

Yritystoimintaan liittyy aina riskeja, jotka yrittdjan on hyvaksyttava ja otettava huomioon
omassa toiminnassaan. Ilhmisten halukkuus riskinottoon vaihtelee suuresti ja yrittajan
oma riskinottohalukkuus kaykin ilmi yrityksen liiketoiminnasta. Esimerkiksi toiminnan
kasvattaminen ja kehittdminen tuo aina mukanaan omat riskinséa, jotka ovat hyvin usein
taloudellisia. Riskienhallinnalla yritys tunnistaa ja varautuu riskeihin maarittamalla omat
riskienhallintakeinonsa. Riskienhallintakeinoja ovat riskin valttaminen, sen minimointi,
siirtAminen tai pitaminen. (Viitala & Jylha 2013, 340 - 341.)

Auto-Roiko Ky:n suurimmat riskit liittyvat talla hetkella talouteen sekd osaamispaa-
omaan. Osaamispaaomalla tarkoitetaan tyontekijoiden hiljaista tietoa, jolla on suuri
vaikutus yrityksen menestymiseen. Etenkin pienissa yrityksissa osaamispaaoman me-
netys voi vahingoittaa rajusti yrityksen toimintakykya ja pahimmillaan uhata koko liike-
toiminnan jatkuvuutta. Hyvalla henkilostopolitiikalla voidaan vaikuttaa osaamispaaoman
riskiin ja minimoida mahdollisia haittoja yrityksen toiminnalle. (Viitala & Jylha 2013,
343.)

Auto-Roikon liiketoiminnallinen osaamispadaoma on téalla hetkellda kaytdnnoéssa yhden
henkilon harteilla, mika tekee yrityksesta haavoittuvaisen esimerkiksi yrittdjan sairas-

tumisen tai muun poissaolon seurauksena. Riskid voidaan minimoida jakamalla osaa-
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mispaaomaa uuden tyéntekijan kanssa, jolloin yhden henkildn poissaolo ei lamaannuta
koko yrityksen toimintaa. Samalla yrittdja tulee jakaneeksi omaa tyOtaakkaansa, mika
omalta osaltaan vaikuttaa positiivisesti tydssa jaksamiseen.

Toinen Auto-Roikon keskeisista riskeista liittyy yritykseen talouteen ja mahdollisiin uu-
siin liiketoimintamalleihin. Polttoainejakelun perustaminen on investointina suuri ja vaa-
tii paljon padomaa. Mikali toiminta rahoitetaan kokonaan lainarahalla, taytyy polttoai-
neen myynnin yltaa riittavalle tasolle, jotta yritys selvida lainan lyhennyksista ja muista
jakeluaseman yllapitokustannuksista. Riskid on mahdollista minimoida hankkimalla
kassavirtaa muista yrityksen liikketoiminnan osa-alueista, mutta kokonaan riskid ei ole

mahdollista valttdd, mikali toiminta kaynnistetaan.

Henkildautokaupan riskit liittyvat myyntimaariin, jotka voivat todellisuudessa vaihdella
paljonkin arvioista. Korkeat kiinteat kustannukset vaativat myods korkeita myyntimaaria,
jotta toiminta sailyy kannattavana. Mahdollisen uuden tydntekijan palkkaaminen lisaa
my06s omalta osaltaan riskid, silla talléin palkkoja maksetaan tydntekijalle, ja yrittajalle
jaa kaytannossa ainoastaan liiketoiminnan lopullinen voitto. Uuden tyodntekijan palk-
kaaminen voi kuitenkin osoittautua valttamattémaksi henkildautokaupan suuresta tyo-
maarasta johtuen. Toisaalta lisatydvoima nostaa samalla myds tydtehokkuutta, jolloin

myyntimaarienkin voidaan olettaa nousevan.

7 Yhteenveto ja johtopaatdkset

7.1 Yhteenveto

Opinnaytetyon tavoitteena oli laatia liketoimintasuunnitelma Auto-Roiko Ky:lle ja tar-
kastella samalla uusien liiketoimintamallien toimivuutta. Tarkoituksena oli luoda kattava
kokonaisuus, jota yritys voi hyodyntaa kaytannon tasolla paatoksia tehtdessa. Liiketoi-
mintasuunnitelmasta pyrin rakentamaan selkean ja helppolukuisen kokonaisuuden,
joka ottaa kantaa yrityksen keskeisimpiin osa-alueisiin. Pyrin myds samalla aikaan-
saamaan teorian ja empirian valista vuoropuhelua, jossa kdytannén ongelmia ratkotaan
teorian tarjoamilla keinoilla. Lahdeaineiston pyrin valitsemaan siten, etté se tukisi mah-

dollisimman hyvin kaytdnnon havainnoista mahdollisesti esiin nousevia kysymyksia.
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Alun toimintaymparistén katsauksessa halusin selvittaa, millaisista lahtékohdista uusia
liketoimintamalleja lahdetdan tarkastelemaan ja mita edellytyksia eri toimialoilla me-
nestymiseen vaaditaan. Halusin myds saada kokonaiskuvan Suomen taloudellisesta
tilasta ja siitd, mitd tama& merkitsee kohdeyritykseni kannalta. Toimintaympariston ana-
lysoinnin pohjalta 1&hdin rakentamaan SWOT-analyysia, jossa peilasin toimialojen me-
nestymisen edellytyksia yrityksen ominaisuuksiin.

Yritysanalyysissa hain teoriasta vastauksia kaytannon kysymyksiin, jotka koskivat yri-
tystoiminnan eri osa-alueita, kuten henkilost6d, markkinointia ja taloutta. Talla tavoin
pyrin systemaattisesti analysoimaan yrityksen nykytilannetta peilaamalla kaytannon
havaintoja kirjallisuudesta I6ytamiini vastauksiin. Toimintasuunnitelmassa tavoitteenani
oli tuoda esille kehittamisehdotuksia kaikkiin edella tarkasteltuihin yritystoiminnan osa-
alueisiin. Kehittamisehdotukset juonsin toimintaymparistdssa ja yritysanalyysissa esiin

nousseiden havaintojen pohjalta.

Toimintasuunnitelman jalkeen otin kantaa uusien liiketoimintamallien kannattavuuteen
laskelmien pohjalta. Tavoitteena oli eritoten havainnollistaa, mita liiketoimintojen perus-
tamisessa on otettava huomioon ja millaisia tuottoja eri toiminnoista voidaan realisti-
sesti odottaa. Lopun riskianalyysissa kartoitin liiketoimintasuunnitelman perusteella

esiinnousseita riskejd, joita kohdeyritykseni on kohdattava.

Opinnaytetydssa pyrkimyksenani oli kayttdd mahdollisimman luotettavia ja tyon aihee-
seen sopivia kirjallisuus- ja internetlahteitd. Mielestani onnistuinkin l16ytamaan lahteita,
joiden luotettavuutta ei ole tarvetta kyseenalaistaa. Kirjallisuuslahteeni ovat tarkkaan
valittuja teoksia, joiden sisallon uskon olevan relevanttia opinnaytetydni kannalta. Inter-
netlahteita valitessani painotin ajankohtaisia uutisia ja yleisesti tunnettuja julkaisijoita.
Esimerkiksi eri ammattialojen keskusliitot ja tilastokeskuksen julkaisut ovat erinomaisia

lahteité ajankohtaisen ja luotettavan tiedon hankkimiseen.

7.2 Johtopaatokset

Opinnaytetydn tutkimusongelmana oli pk-yrityksen liikketoiminnan kehittdminen. Tutki-
muskysymyksiani olivat seuraavat: kuinka liikketoimintasuunnitelma edesauttaa toimin-
nan suunnittelussa ja kuinka uudet liiketoimintamallit auttavat toiminnan kehittdmises-

sa? Opinnaytetyd osoittaa, ettd liiketoimintasuunnitelman avulla yritys pystyy arvioi-
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maan toimintaansa useasta eri ndkdkulmasta ja hahmottamaan tulevaisuutensa liike-
toiminnalliset suuntaviivat. Liiketoimintasuunnitelma on tarkkaan jasennelty kokonai-
suus, joka ennen kaikkea selkiyttaa tulevaisuuden suunnitelmia ja antaa yrittajalle ar-
vokasta tietoa paatdksenteon tueksi. Liiketoimintasuunnitelman suureksi ansioksi on
myds osoittautunut tydyhteisén ajatusprosessin kaynnistys, jonka tuloksena kaikki tyo-
yhteison jasenet ovat paasseet arvioimaan kriittisesti omaa ja yrityksensa tekemista.
Tama on synnyttanyt uusia ideoita ja auttanut ongelmakohtien havaitsemisessa. Aja-
tusprosessin myota myos yrittdjan oma nakemys yritystoimintansa tulevaisuudesta on

selkiytynyt ja lujittunut.

Uudet liikketoimintamallit ovat osoittautuneet hyviksi keinoiksi yrityksen toimintaa kehi-
tettaessa. Kumpikin vaihtoehto tuo yritykselle taloudellista turvaa hajauttamalla liikeris-
kia ja tuomalla tulorahoitusta yrityksen kassaan. Polttoainejakelun alkuinvestointi on
suuri verrattuna henkildautokauppaan, mika laskee autokaupan aloittamisen kynnysta.
Taman lisaksi autokauppa on toimialana nousussa, kun taas polttoainejakelun raju kil-

pailu on aiheuttanut monien huoltoasemien sulkemisen.

7.3 Prosessista

Opinnaytetydn teko osoittautui palkitsevaksi ja ennen kaikkea opettavaiseksi proses-
siksi, jonka avulla sain paremman kasityksen oman liiketoiminnan pyoérittamisesta ja
siihen vaikuttavista tekijdista. Opinnaytety6 toimi samalla myds erinomaisena kertauk-
sena koulussa oppimistani asioista. Tyon tekemista helpotti suunnattomasti kohdeyri-
tykseni yrittdjien, eli vanhempieni, innostunut ja positiivinen asenne opinnaytety6ta koh-
taan. Sain molemmilta yrittdjiltd paljon tukea tydn eri vaiheissa, minkd ansiosta tyo

valmistui ajallaan.

Prosessissa haastavimmaksi asiaksi osoittautui aikataulutus, silla tyd toteutettiin no-
peutetulla aikataululla kevdan 2014 aikana. Tasta syysta jouduin tekem&an muutamia
sisallon laajuuteen liittyvid kompromisseja. Kaiken kaikkiaan olen kuitenkin tyytyvainen
lopputulokseen, silld se on mielestani kokonaisuudeltaan eheé ja onnistunut. Liiketoi-
mintasuunnitelma hyodyttaa hyvin paljon kohdeyritystani, ja uudet liiketoimintamallit on

kartoitettu tarpeeksi kattavasti, jotta ne tukevat paatéksentekoa.
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Opinnaytetydprosessin aikana esille nousseita jatkotutkimusaiheita voisivat olla sosiaa-
lisen median hyodyntaminen pk-yrityksen liilketoiminnan kehittamisessa ja sukupolven-
vaihdos perheyrityksessa. Molemmat ovat erinomaisia pohdinnan aiheita, joita sivusin
omassa tydssani. Rajallisesta ajasta ja sisdllon laajuudesta johtuen en kuitenkaan voi-
nut perehtya edella mainittuihin asioihin tarkemmin. Etenkin sukupolvenvaihdoksen
mahdollisuudet ja uhat herattivat mielenkiintoni, silla ne ovat kohdeyritykseni kannalta
ajankohtaisia kysymyksia.
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Laskelma: Takaisinmaksuaika

Polttoainejakelupisteen pystyttaminen

Takaisinmaksuaikamenetelma

Kayttokust/vuosi Uudet Kaytetyt Perushankintakustannukset Tontin ja kdytetyn laitteiston vuokraus
0,5h
pdivassa
tyovoima 15e*182 2730,00€ 2730,00€ Laitteisto 165 000,00 €
Lumen
aurauskust
an./
pihatyot  300e 300,00€ 300,00€ asfaltointi 21 000,00 € Hankintakustannukset
lainan
lyhen 13910,47€ 12794,84 polttoaine 50 000,00 € Laitteisto 82500
huolto 1000,00€ 1000,00€ Tontti 30000,00 € asfaltointi 21000
vakuutus 500,00€ 500,00€ 266 000,00 € tontti 30000
Sahkdkulut 200e/kk 2400,00€ 2400,00€ 133500
20840,47 € 19724,84 € Taloudellinen pitoaika
20 vuotta Lainan maara 133500
Arvioitu tuotto vuodessa Laina-aika vuosina 10
Lainan lyh =(266000/20)*1,0459 Lainan korko 4,59 %
Lainan lyh
Kate/litra 0,05€ kaytetyt  =(183500/15)*1,0459 lainan lyhennys/vuosi  13962,77
Arvioitu
litramyynti
/ vuosi 800000 Perushankintakustannukset Kaytetyt |=(118500/20)*1,0459
Tuotto/vuosi 40000,00 € Laitteisto  82500,00 €
asfaltointi 21 000,00 € Vuokra/kuukausi 2500
polttoaine 50 000,00 € Vuodessa 30000
Vuotuinen reaalituott Kaytetyt tontti 30000,00 €
=40 000 - 20840,47 183 500,00 € Reaalituotto vuodessa  16037,24
19159,53 € 20275,16 € =30000-13962,77
Kaytettyjen pitoaika
Takaisinmaksuaika uudet laitteet 15 vuotta Takaisinmaksuaika
=266000/19159,53 8,32

13,88 vuotta
Kaytetyt laitteet
9,05 vuotta




Laskelma: Nettonykyarvo

Nettonykyarvo

Vuosi
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Uudet
laitteet

-266000

19159,53
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19159,53
19159,53

Laskentakorkokanta
Inflaatio

Todellinen
laskentakorkokanta
=((1,06)/(1,02))-1

Uudet laitteet
-12 675,06 €

Kaytetyt laitteet
54 861,18 €

Vuokraus
17 506,15 €

3,92 %
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Kaytetyt

laitteet Vuokraus
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Laskelma: Henkil6autokauppa

Henkil6autokauppa

Kiinteat kustannukset Tunti kk vuodessa
Palkka ja palkan sivukulut 15,00€ 2400,00€ 28 800,00€
r

Rahoituskulut 5200,00 €
Markkinointi 400,00€ 4800,00€
Tontin vuokrakulut 200,00€ 2400,00€
Sahkokulut 100,00€ 1200,00€

42 400,00 €
Arvioitu myyntituotto =15*18750
281250,00 €
Katetuotto =281250-225000
56 250,00 €
Katetuotto% =(56250/281250)*100
20,0
kriittinen myynti =(kiinteat kulut/ katetuotto%)*100
212 000,00 €
Varmuusmarginaali =myyntituotto-kriittinen myynti
69 250,00 €
Kayttokate =56250-42400
13 850,00 €
Kayttokate% =13850/281250
4,92%

Liite 3

1(1)
Henkil6auton kulurakenne
Keskim. Hinta
Saksassa 10000,00 €
+rahti 800,00 €
+katsastus 200,00€
+autovero keskim. 4.000,00 € Myyntikate
hankintahinta 15 000,00 € 20%
nettomyyntihinta 18750,00 €
Vuosimyynti kpl 15
Vuosimyynti 281250,00€
Hankintakustannukset 225 000,00 €
Katetuotto 56 250,00 €
Laina 50000,00€
Laina-aika 10
Lainan korko 4%
Vuosilyhennys 5200,00€



