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Opinnaytetyo toteutettiin toiminnallisena ja sen tuotoksena syntyi liiketoimintasuunnitelma Yritys
X:n uudelle yritystoiminnalle. Opinnaytety® toteutettiin heindkuun ja lokakuun 2023 valisena ai-
kana. Idea liiketoimintasuunnitelmalle tuli kirjoittajan omasta yrityksesta, jota opinnaytetyon to-
teutuksen aikana rakennettiin. Kestavan liikketoiminnan runko on huolellisesti laadittu liiketoimin-
tasuunnitelma.

Opinnaytetyo laadittiin ilman toimeksiantajaa. Sen tavoitteena oli rakentaa liiketoimintasuunni-
telma yrityksen neljalle ensimmaiselle toimintavuodelle. Alatavoitteena oli perehtya liiketoimin-
nan eri segmentteihin huolellisesti, jotka auttavat kirjoittajaa yrittajana.

Opinnaytetyd koostuu seitsemasta eri padkappaleesta, joista ensimmaisessa perehdytaan opin-
naytetydn tavoitteisiin ja esitelldan Yritys X. Seuraavissa paakappaleissa tutustutaan liikketoimin-
tasuunnitelman eri vaiheisiin teorian ja kdytannon kautta. Liiketoimintasuunnitelma pitaa sisal-
lansa ymparistdanalyysin, jossa on hyddynnetty PESTEL-analyysia ja SWOT-analyysia. Strate-
giassa paneudutaan yrityksen myyntiin ja hinnoitteluun, jolla yritykselld on mahdollisuus saapua
markkinaan. Tuotanto ja henkildsto ovat yrityksen avaintekijoita, joita tarkastelemme viiden-
nessa kappaleessa. Kuudennessa kappaleessa esitellaan yrityksen talouslaskelmia, budjettia ja
tulosennustetta ensimmaisille neljalle tilikaudelle. Seitsemas aihealue on kirjoittajan pohdinta
opinnaytetyon eri vaiheista, seka minkalaisen avun opinnaytetyon tekeminen antoi kirjoittajalle.

Liiketoimintasuunnitelma on onnistunut ja antaa uudelle liiketoiminnalle hyvat edellytykset aloit-
taa toiminta. Liiketoimintasuunnitelma on hyddynnettavissd myohemmissa vaiheissa yrityksen
liketoimintaa ja antaa yrityksen omistajille avaimet pysya liiketoiminnan alkuperaisessa strategi-
assa. Strategiaa voidaan kuitenkin liiketoimintasuunnitelman pohjalta paivittaa helposti.
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1 Johdanto

Autoala digitalisoituu kovaa vauhtia, joka on tuonut autoalan toimijoille uusia ratkaisuja erottautuak-
seen markkinasta. Verkkokauppa on yleistynyt Suomessa ja kuluttajat ovat tottuneet tekemaan
hankintansa suoraan kotoansa. Auton hankinta on ihmisen yksi suurimmista investoinneista ja
usein toiseksi suurin heti asunnon jalkeen hinnoittelultaan. Erottuakseen kilpailijoista autoliikkeet
ovatkin ruvenneet tarjpamaan autokauppaa etamyynnilla suoraan asiakkaan paikkakunnalle. Tama
mahdollistaa uuden liiketoiminnan, joka mahdollistaa autoliikkeitd tarjpamaan vahvemmin eta-

myyntia palvelunansa.

Yrityksen perustaminen on todella helppoa, mutta kestavan liiketoiminnan, joka tarjoaa asiakkaille,

tyontekijoille ja sijoittajille arvoa on erittdin haastavaa (Bhargava & Herman 2020, 2).

Opinnaytetydssa on laadittu liiketoimintasuunnitelma Yritys X:lle uuden liikketoiminnan kaynnistami-
sen tueksi. Suunniteltu liiketoiminta on digitaalinen palvelualusta, joka yhdistda ajoneuvojen siirto-
ajojen tarvitsijat niiden suorittajien kanssa. Yrityksen asiakasryhmaan kuuluvat autoliikkeet ja -kor-
jaamot, autovuokraamot ja leasingyhtiot. Myohemmassa vaiheessa mahdollisesti myos kuluttaja-

asiakkaat.

Ajoneuvosiirtoja suoritetaan ajamalla satoja tuhansia vuositasolla ja niiden toteuttamiseen vaadi-
taan suuri maara kuljettajia. Liiketoiminnalla on nain ollen merkittava tyollistava vaikutus. Liiketoi-
minta ja palvelualusta on my6s mahdollinen monistaa muille aloille seka vieda kansainvalisille

markkinoille.

Liiketoimintasuunnitelmassa avataan yrityksen liikeideaa, markkinatilannetta seka tarvittavaa tek-

nologiaa.

Suunnitelma on laadittu palvelun kaynnistamista ja sitd seuraavia kahta-kolmea toimintavuotta sil-

malla pitaen.
1.1 Opinnaytetyon tavoitteet ja hyodyt yritykselle

Opinnaytetyon tavoitteena on:
1. Laatia teoreettinen viitekehys liiketoimintasuunnitelman yrityksen kaynnistamista varten

2. Tehda realistinen ja kattava liiketoimintasuunnitelma

Liiketoimintasuunnitelman rakentaminen on opettavainen tapa ymmartdmaan liiketoiminnan osa-
alueista ja niiden kehittdmisesta. Tavoitteena on luoda Yritys X:lle liiketoimintasuunnitelma. Opin-
naytetydssa laadittu liiketoimintasuunnitelmaa voidaan hyddyntaa yrityksen liiketoiminnan myo-

hemmissa vaiheissa paivittdmalla osa-alueita seka palata yrityksen alkuperaiseen liikeideaan.



Teoreettinen osuus sisaltaa yrityksen liikketoiminnan tarkeimmat osa-alueet. Teoreettisen osuuden
avulla tarkastelemme yrityksen varsinaista liiketoimintasuunnitelmaa kyseisesta osa-alueesta. Lii-
ketoimintasuunnitelma kasitelldaan yritysesittelysta ja liikeideasta aina tulosbudjettiin ja laskelmiin.
Yrityksen kolmea ensimmaista toimintavuotta kutsutaan kuolemanlaaksoksi. Kolmen ensimmaisen
vuoden aikana lahes puolet kaynnistyneista yrityksista lopettaa liiketoimintansa (Lemola, 2022).
Taman liiketoimintasuunnitelman avulla Yritys X:n uudelle liiketoiminnalle pyritdan antamaan mah-

dollisimman hyvat edellytykset selvitd ensimmaisista toimintavuosistaan.

1.2 Yritysesittely Yritys X

Yritys X on vuonna 2015 perustettu yksityinen osakeyhtid. Alun perin yrityksen paatoimialaksi on
maaritelty Muu kotitaloustavaroiden tukkukauppa (46499). Yrityksen paatoimiala on muuttunut
1.5.2023 Verkkoportaalit (63120). Yritys X:n omistajia ovat Omistaja 1, Omistaja 2 ja Omistaja 3.

Osakeyhtié on liiketoimintamuoto, joka perustuu omistajien omistamiin osakkeisiin. Osakeyhtiélla
on osakkeita, joita myydaan omistajille Osakkeenomistajat omistavat yrityksen ja jakavat sen voitot
ja tappiot suhteessa osakemaaraansa. Osakeyhtidon omistajien vastuu yrityksen velvoitteista ja ve-
loista on yleensa rajoitettu heidan sijoittamiinsa osakepaaomiin. Osakeyhtién omistajien henkild-
kohtaiset varat ovat suojattuja liiketoiminnan veloista. Osakeyhtié on myds erillinen oikeushenkild
omistajistaan. Tdma tarkoittaa, ettd osakeyhti6 voi harjoittaa liiketoimintaa, omistaa omaisuutta ja
tehda sopimuksia omalla nimellansa. Osakeyhtiéssa on hallitus, joka valvoo yrityksen liiketoimintaa
ja nimittaa yrityksen johdon. Johto voi siséaltaa toimitusjohtajan ja muita johtotehtavissa olevia hen-
kildita. Osakeyhtio voi myds kerata padomaa myymalld osakkeitansa sekd maksaa osinkoa osak-
keenomistajille yrityksen voitoista. Osakeyhtié on suosittu liiketoiminnan muoto sen joustavuuden

ja vastuun rajoittamisen vuoksi (Bisnes.fi).

Yrityksen omistajilla on 10—20 vuoden kokemus autoalasta, myynnista ja markkinoinnista seka eri-
tyisesti autoliikesektorin toimijoiden hyva tuntemus. Omistajat ovat tydskennelleet myds kansainva-
lisessa autoalan yrityksessa seka kokeneet alan rajusti muuttuneen markkinan. Asiakasyritysten
tarpeiden tiedostaminen ja tunnistaminen on vankalla pohjalla jo valmiiksi. Asiakkaiden luottamus
saavutetaan tuottamalla yksinkertainen, tehokas ja luotettava palvelu kustannustehokkaasti ja pal-

velulupaukseen sitoutumalla.

Autoalan myynnin kulmakiviksi ovat nousseet nopeus ja kustannustehokkuus. Tama asettaakin

Yritys X:n tavoitteeksi tarjota autoalalle nopeat ja kustannustehokkaat toimitukset.



2 Mika on liiketoimintasuunnitelma?

Yksi perinteisimmista ja yleisimmista tavoista ryhtya yrittajaksi on perustaa yritys oman idean poh-
jalta. Idean I6ytamiseksi vaaditaan usein luovuutta, osaamista ja joskus my6s onnea. Kuitenkin
useimpien yritysideoiden taustalla on syvallinen tuntemus tuotteesta, alasta ja asiakaskunnasta
(Viitala & Jylha 2013, 39). Eritysesti uuden yrityksen perustamisessa tarvitaan liiketoimintasuunni-
telmaa. Liiketoimintasuunnitelmassa kuvaillaan yrityksen liikeidea ja liiketoimintamalli. Erityisesti
rahoittajat tai viranomainen, joka myontaa yritykselle starttirahan haluavat yrityksen liikeidean kir-

jallisesti kuvattuna ja liiketoimintasuunnitelman rahoituksensa tueksi.

Liiketoimintasuunnitelma on olemassa monia erilaisia malleja, joiden avulla voimme laati oman lii-
ketoimintasuunnitelman. Halutaksesi saada liiketoimintasuunnitelmastasi maksimaalisen hyodyn
irti, kirjoittajan tulisi olla tietoinen siitd minka takia luot liiketoimintasuunnitelman. Suunnitelmalla voi
olla monia eri tarkoituksia, mutta liikketoimintasuunnitelmassa tulisi maarittaa ydin, mita yritys tekee
ja mita ei tee. Yksi tarkeimpia sisaltoja liilketoimintasuunnitelmassa onkin yrityksen tarkoitus ja visio
(Vucicevic 2021).

Viitala ja Jylha (2013, 51) avaavat liiketoimintasuunnitelman sisalt6a, etta yrityksen palvelulla tai
tuotteella on realistinen liikketoimintamahdollisuus markkinalla. Liiketoimintasuunnitelma on jasen-
nelty kuvaus yrityksen tavoittelemista markkinoista ja myyntimahdollisuuksista. Lisdksi suunnitel-
masta ilmenee yrityksen toiminta ja toimintaperiaatteet seka voimavarat ja niiden kartuttamisesta.
Suunnitelmassa on my@s oleellista selvita, etta keta yrityksen mahdollisia asiakkaita ovat, kuinka
paljon asiakkaita on markkinoilla ja kuinka paljon he mahdollisesti ostavat ja mihin tarpeeseen. Yri-
tyksen on kerattava tietoa asiakkaista mita heiltéd puuttuu, mihin palveluihin tai tuotteeseen he ovat
tyytyvaisia, minkalaista lisdarvoa asiakkaat odottavat yritykselta ja kuinka paljon asiakkaat olisivat
valmiita maksamaan palvelusta tai tuotteesta. Liiketoimintasuunnitelmassa selvitetddn myds
ovatko valittdomat asiakkaat yrityksia vai ovatko vai kuluttajia. Asiakkaiden lisaksi liiketoimintasuun-
nitelman avaintehtavia on kartoittaa myds kilpailukenttaa, jossa selvitetddan markkinan kilpailijat

seka heidan vahvuutensa ja heikkoutensa.

Ansaintalogiikka on yrityksen periaate, jolla yritys aikoo liiketoiminnallaan tehda tulosta. Taman
avulla voidaan pohtia palveluiden tai tuotteiden kannattavuutta, asiakkaiden ostotottumuksia seka
yrityksen rahaliikennetta. Ansaintalogiikan maarittely liiketoimintasuunnitelmaan auttaa yrittgjaa na-

kemaan, tuleeko tavoiteltu tulos ydintuotteesta vai ydintuotetta tukevista palveluista.

Hesson (2015, 14) mukaan yksi tarkeimpia tavoitteita liiketoimintasuunnitelman tekemisella on
sparrata suunnitelman tekijaansa arvioimaan kriittisesti liiketoiminnan menestysmahdollisuuksia.

Yritystoiminnassa menestyminen tarkoittaa tuloksellista liiketoimintaa pitkalla aikavalilla.
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Kuva 1. Liiketoimintasuunnitelman rakenne (mukaillen Viitala & Jylha 2013, 52)
2.1 Liiketoimintasuunnitelman hyotyja?

Liiketoimintasuunnitelmasta voidaan ajatella myds, ettd suunnitelman tekemisessa matka on tarke-
ampi kuin itse tarkoitus. Liiketoimintasuunnitelman tekija oppii samalla, kun suunnittelee ja miettii
kriittisesti tekijoita, jotka voivat tulevaisuudessa saada yrityksen lentoon tai tuhota sen. Liiketoimin-
tasuunnitelma voi olla usein monikymmensivuinen teos liikketoimintaan vaikuttavista tekijoista ja

menestymiseen vaadittavista kulmakivista. (Hesso, J. 2013, 24).

Menestyvan yrityksen perustuksena onkin huolellinen suunnittelu ja yrityksen perustus laaditaan
liketoimintasuunnitelmasta. Liiketoimintasuunnitelmaa tehdessa asiat tulevat etukateen mietityiksi,
joka pienentada odottamattomien yllatysten mahdollisuutta yrittajalle. Yrittdjaa likketoimintasuunni-
telma auttaa saamaan erittdin hyvan kokonaiskasityksen tulevasta liiketoiminnasta, kun suunnitel-
man laatiminen pakottaa hanet miettimaan jarjestelmallisesti eri osa-alueita ja ideoita liiketoimin-
taansa varten. Suurimpana hyotyna yrittdja saavuttaa liiketoimintasuunnitelmallansa saamaan ka-
sityksen kannattaako suunniteltu liiketoiminta vai ei. Matkan aikana yrittajalle paljastuu myos mah-
dolliset omat heikkoudet ja vahvuudet omassa osaamisessaan, joihin yrittaja voi varautua parem-

min. (Osaava Yrittaja)

Yhteenvetona voidaan todeta, etta liiketoimintasuunnitelma auttaa yrittajia I16ytamaan piilossa ole-
via mahdollisuuksia ja pysymaan kilpailun edella. Hyvin laadittu liiketoimintasuunnitelma voidaan

saavuttaa menestysta ja kestaa kasvua likketoiminnalle (Alam 2023).



2.2 Liikeidea

Hesson (2013, 24) mukaan liikeidean tarkoituksena on kiteyttdd pidemmankin liiketoimintasuunni-
telman muutamiin lauseisiin. Liikeideasta tulisi selvita seuraavien otsakkeiden avulla lukijalle tiivis-
telma liikeideasta. Otsakkeiden avulla liikeidean tulisi kertoa valittomasti lukijalleen, mita kyseinen
liketoimintasuunnitelma tulee kasittelemaan. Otsakkeet ovat mita, miten ja kenelle. Alla on esitetty

Yritys X:n liikeidea naiden otsakkeiden avulla.
Mita?

Autokaupan ja siihen liittyvien palveluiden hankinnan voimakas siirtyminen verkkoon on muuttanut
autoliikkeiden ja -huoltojen lilketoimintaa siten, ettd hankinnat tehdaan suurelta osin verkon kautta.
Ostokayttaytyminen on muuttunut siten, ettéd esimerkiksi ostettava auto valitaan usein etukateen
verkkopalvelusta, jolloin auton fyysisella sijainnilla ei loppuasiakkaalle enda ole juurikaan merki-
tystd. Samoin huoltopalvelut tilataan kasvavissa maarin noutopalveluna, jolloin auto noudetaan asi-
akkaalta, kaytetdan huollossa ja palautetaan takaisin. Autoliikkeet siirtdvat vuositasolla kymmenia
tuhansia autoja toimipisteidensa valilla tai suoraan loppuasiakkaille em. syista. Autoliikkeelle on
tarkeaa saada siirto tapahtumaan luotettavasti, nopeasti ja kustannustehokkaasti, jolloin usein aja-

malla suoritettu yksittaissiirto vastaa tarpeeseen parhaiten.
Miten?

Yritys X tuottaa digitaalisen verkkoalustan ajoneuvojen siirtoajopalveluihin. Verkkoalustan tarkoi-
tuksena on yhdistaa palvelun tarvitsijat tydn suorittajien kanssa. Alustan kautta siirtoajotilaukset

toimitetaan tilaajilta kuljettajille suoritettaviksi.
Kenelle?

Yrityksen asiakkaita ovat Iahtdkohtaisesti autoliikkeet, -huollot ja -korjaamot, autovuokraamot ja
leasingyhtidt sekd muut vastaavat yritykset, joilla on tarve siirtda ajoneuvoja esimerkiksi toimipistei-
den valilla, noutaa tai toimittaa omien asiakkaidensa autoja huoltoihin tai toimittaa myytyja autoja

loppuasiakkaille.

Alustamaailmassa suorittajan I6ytaminen on helppoa. Alusta valitta yhteistoimintaa kohderyhmien
valilla. kuten esimerkiksi Yritys X:n siirtokuljettajien ja siirtoja tarvitsevien yritysten valille. Autoliik-
keet kohtaavat siirtokuljettajat helpommin alustalla, jolloin potentiaalisten siirtokuljettajien maara
nopeuttaa autoliikkeiden siirtojen nopeutta. Parhaimmassa tapauksessa siirtokuljetus voidaan akti-
voida lahituntien sisalla, jolloin autoliikkeellda on mahdollisuus saada alustalta hy6tyja varastonsa

kiertonopeuden lisdamiseksi (Koponen, 2019, 49).
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Kuva 2. Yritys X:n palvelualusta
2.2.1 Visiojaarvot

Liiketoimintasuunnitelmassa visio ja arvot ovat kaksi tarkeaa kasitetta, jotka ohjaavat yrityksen
strategista suuntaa ja kulttuuria. Visio ja arvot auttavat maarittelemaan, miksi yritys on olemassa,
minka tyyppisia arvoja se edustaa ja mita se pyrkii saavuttamaan pitkalla aikavalilla. Visio kertoo
yrityksesta, ettd mihin suuntaan yrityksessa pyritddn. Tama on tavoite, joka antaa energiaa joka-
paivaiselle tyonteolle. Vision saavuttamiseksi vaaditaan kovaa ty6tad, hyvan pelisuunnitelman el
strategian sekd myds hieman onnea. (Hesso, J. 2013, 27-28). Visio voi myds olla inspiroiva ja an-
taa suunnan yrityksen kehitykselle. Se auttaa myoés sitouttamaan sidosryhmat ja tyéntekijat yhtei-

seen paamaaraan.



VISIO

Yrityksen tavoitteena on kasvaa viiden
ensimmaisen toimintavuotensa aikana
valtakunnallisesti yhdeksi alan johtavaksi
toimijaksi

Kuva 3. Yritys X:n visio

Yrityksen visio maarittelee ensimmaisen viiden toimintavuoden tavoitteen, jonka aikana yrityksen

visiota voidaan paivittda ensimmaisen saavutuksen myota.

Arvot ovat periaatteita ja vakaumuksia, jotka ohjaavat yrityksen paivittaista toimintaa ja paatdksen-
tekoa. Arvot kuvaavat, millaisia asioita yritys pitda tarkeina ja mitkd normit ja eettiset ohjeet ohjaa-
vat sen liiketoimintaa. Ne ovat osa yrityksen kulttuuria ja voivat vaikuttaa siihen, miten yritys kohte-
lee tydntekijoitdan, asiakkaitaan ja muita sidosryhmia. Hesso (2013, 28) kuvaa yrityksen arvot ole-
van sen ohjenuora, josta pidetaan kiinni visiota kohti pyrittdessa. Tyontekijat, jotka ovat sisdista-

neet yrityksen arvot ovat parasta mainosta organisaatiollensa. Sisaistaneet tyontekijat kertovat yri-

tyksen hyvasta ilmapiirista ja avoimista tydpaikoista sosiaalisessa mediassa.

Yrityksen arvot maarittavat yrityskulttuurin ja millaisena yrityksen halutaan nakyvan ulospain. Arvot
ovat yrityksen toiminnan selkdranka ja ne ovat kaiken tekemisen perustana. Yritys X:n keskeiset
arvot ovat kunnioitus, rehellisyys, lapinakyvyys ja vastuullisuus. Alla olevassa kuvassa on kuvattu

Yritys X:n arvot.



Kunnioitus

Kunnioitamme sopimiamme
asioita. Kohtelemme
kuljetettavaksi uskottua
omaisuutta kunnioituksella,
Kunnioitamme tyéntekijditamme
ja kumppaneitamme luomalla ja
edellyttdmalla turvallisen
tybympaéariston. Kunnioitamme ja
kohtelemme ihmisia kaikin tavoin
tasa-arvoisesti. Emme hyvéksy
rasismia, synjintaa tai
vihapuhetta misséan muodossa.

Kuva 4. Yritys X:n arvot

Rehellisyys

Olemme rehellisis itsellemme ja
kumppaneillemme. Piddmme sen,
minka sovimme ja teemme
kaikkemme, jotta olemme
luottamuksen arvoisia. Olemme
rehellisia ja avoimia myos silloin,
Jjos kaikki el menek&an kuten oli
tarkoitus,

Lapinakyvyys

Toimintamme on lapinakyvaa,
eettista ja aina paivanvalon
kestavaa. Emme piilottele tai jata
asioita kertomatta, emmeka
muuta totuutta. Toimimme siten,
ettd pystymme aina seisomaan
selka suorana tekemiemme
paatdsten takana.

Vastuullisuus

Tolmimme vastuullisesti.
Hoidamme yhteiskunnallisen
vastuumme ja velvoitteemme.
Pyrimme toimimaan
mahdollisimman ekologisesti ja
vahan resursseja kuluttavasti,
Varmistamme, etta
tydtekijoilldmme ja
kumppaneillamme on tarvittava
tuki ja turva taustalla.



3 Ymparistoanalyysi

Yrityksen strategiset businnessalueet, eli SBA:t muodostavat alueet, joille luodaan omat kilpailu-
strategiat. Liiketoimintasuunnitelmissa kaytetaan usein termeja "kohderyhma” tai "segmentti” stra-
tegisen businessalueen sijaan. Organisaatiossa on tehty huolellisesti analyysi ulkoisesta ja sisai-
sesta ymparistdsta, jolla saadaan tarkeaa tietoa strategian laatimiseksi ja toteutuksen onnistu-
miseksi. Yrityksen sisaisesta ja ulkoisesta ymparistosta 16ytyvat kilpailuedun tekijat, joiden hyddyn-

taminen jarjestelmallisesti luo lisdarvoa yrityksen asiakasryhmille. (Hesso, J. 2013, 34-35)

Ymparistdanalyysi on strateginen tydkalu, jota kaytetdan tunnistaakseen kaikki sisdiset ja ulkoiset
tekijat, jotka voivat vaikuttaa organisaation suorituskykyyn. Sisaiset tekijat osoittavat liiketoiminnan
vahvuudet ja heikkoudet, kun taas ulkoiset tekijat osoittavat organisaation ulkopuoliset mahdolli-

suudet ja uhat. Ymparistdanalyysi ottaa huomioon trendit ja korkean tason tekijat, kuten korkokan-
nat ja miten ne voivat muuttaa yrityksen liiketoimintaa. Nama arvioinnit ja analyysit auttavat yrityk-
sia arvioimaan markkinoiden houkuttelevuutta ja luomaan parempia strategioita tulevaisuutta var-

ten. (Indeed endorial team)
3.1.1 Toimintaymparisto ja toimialakuvaus

Ajoneuvojen siirtoja ajamalla suoritetaan vuositasolla noin 150000—-200000. Naista valtaosa on
myyntiautojen siirtoja autoliikkeiden toimipisteiden valilla tai toimituksia loppuasiakkaille. Varsi-
naista tilastotietoa maarista ei ole saatavilla, joten tdssa suunnitelmassa kaytdamme laskelmien
pohjana kokonaisvolyymin arviona 150000 kpl. Alan talld hetkelld ainoa valtakunnallinen toimija
Biila Solutions Oy siirtda noin 70000 ajoneuvoa vuodessa, saavuttaen vuoden 2022 tilinpaatok-

sessa 6,2 miljoonan euron vuosiliikevaihdon. (Biila Solutions Oy)

Markkina-alue on valtakunnallinen, maaraytyen tarkeimpien asiakkaiden mukaan ja rajoittuen suu-
rimpiin kaupunkeihin. Suurin osa kuljetusvolyymista muodostuu eteldisen Suomen alueella. Ajo-
neuvosiirtojen markkinan koko valtakunnallisesti on arviolta 150000—-200000 siirtoa vuodessa. Ta-
man lisdksi kasvavana markkinana on suoraan autojen kayttgjilta tehdyt noudot esimerkiksi huol-
toon. Tulevien vuosien aikana taman tarpeen arvioidaan kasvavan merkittavasti ja jopa kaksinker-

taistavan siirtoajojen kokonaisvolyymin.

Yritys keskittyy edella mainittuun yrityssektoriin, eikd ainakaan alkuvaiheessa suorita ajoneuvosiir-
toja kuluttaja-asiakkaille, pois lukien esimerkiksi autohuollon tilaamat kuljetukset, joissa auto nou-
detaan ja palautetaan kuluttaja-asiakkaalta. Palvelualustassa on kuitenkin huomioitu mahdollisuus

laajentaa toimintaa myds kuluttajasektorille.
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3.1.2 Kilpailijat

Kilpailija on sellainen organisaatio, joka voittaa tai ainakin uskottavasti haastaa yrityksen asiakkaan
silmissa. (Hesso, 2015, 49)

Kilpailullisissa tekijoissa keskitymme ensisijaisesti kilpailijoihin. Kilpailijatiedon hankintaan voidaan
kayttaa useita eri kanavia, esimerkiksi mainonta, omakohtainen tutustuminen kilpailijan liiketoimin-
taan, asiakkailta saatua kokemusperaista tieota seka markkinatutkimuksia. Kilpailijat tulisi kuitenkin
tuntea mahdollisimman hyvin, etta yritys pystyy reagoimaan kilpailijoidensa mahdollisiin muutoksiin

strategiassaan, kun markkinoille saapuu uusi toimija (Viitala & Jylha 2013, 46).

Siirtoajojen toimialan kilpailutilannetta tarkkaillessa voimme hyddyntda M. Porterin laatimaa tydka-
lua kilpailudynamiikan tarkastelemiseen. Tyokalu auttaa hahmottamaan strategisen busines-
salueen hahmottamiseen. Taman avulla voidaan analysoida toimialan kilpailun tunnuspiirteita, jol-
loin strategian tekijat ndkevat kilpailutilanteen luonteen ja kilpailijat. Viiden voiman mallin perus-
teella kilpailu saadaan loogiseen viitekehykseen, jonka jalkeen voidaan siirtya toimialan yksittaisen

kilpailijoiden tarkastelemiseen. (Porter, Chan Kim, & Mauborgne 2011, 46)

Hesso (2015, 49-50) kertookin kilpailun analysoinnin tarkeydesta I6ytada alan toimijat, jotka todelli-
suudessa haastavat strategiaa laativan yrityksen asiakkaan silmissa. Kilpailudynamiikan hahmotta-
misen jalkeen on 16ytaa ne kilpailijat, jotka toimivat markkinassa samalla strategialla ja sita kautta
perustavat kilpailuetunsa samoihin tekijoihin. Yritys, joka on varustautunut fokusoituneella strategi-
alla, osallistaa myds asiakkaan palvelunsa ja tuotteensa suunnitteluun, jolloin yritys saa itsellensa

arvokasta tietoa kilpailijoidensa tarjonnasta.
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Toimittajien Toirmial Asiakkaiden
neuvottelu- o!m . an neuvottelu-
. kilpailu .
voima voima
Substituutit

Kuva 5. Five forces framework (mukaillen Porter 2011, 46)

Tarkein olemassa oleva kilpailija on vastaavaa palvelua tuottava Biila Solutions Oy. Biila on kay-
tanndssa monopoliasemassa, koska muita vastaavia merkittavia toimijoita ei ole. Biilan markkina-
osuus arvioidusta kokonaisvolyymista on noin puolet. Uudenmaan ja Turun talousalueella toimii
liséksi SL Noutopalvelu Oy, joka on siirtomaariltdan arviolta 5-7 % kokonaisvolyymista. Loput siir-
toajoista suoritetaan autoliiketoimijoiden oman henkilokunnan tai omien palkattujen kuljettajien toi-

mesta.

Biila on toiminut markkinoilla jo useita vuosia, mutta kasvattanut volyymiaan merkittavasti vuosien
2021-2022 aikana. Volyymin kasvuun on vaikuttanut my6s Covid-19 tilanteen helpottaminen ja au-
tokaupan lieva elpyminen. Biilalla on hyvin toimiva alusta ja suuri, noin 8000 henkilén, kuljettaja-
pooli. Biilan kuljettajat toimivat myds yrittajina. Biila on pystynyt tarjoamaan siirtokuljetuksiin lisaar-
voa, koska varsinaisia kilpailijoita ei ole ja autoliikkeilla ei padosin ole omia resursseja siirtojen suo-

rittamiseen. Biila tuottaa palvelua myo6s kuluttaijille.

Biila on kehittynyt pienesta kaverusten perustamasta yrityksesta, joka alkujaan tarjosi liikkuvia pal-
veluja, kuten renkaanvaihtoja ja siirtokuljetuksia huoltokaynteihin. Yritys on alkujaan toiminut ni-
melld Car Care Oy, mutta vaihtoi yrityksensd nimead mydhemmin Biila Solutions Oy:ksi. Biila on pa-
nostanut runsaasti tuote- ja palvelukehitykseen. Biilan palvelualusta on pitkalle kehittynyt ja siihen

ollaan tuomassa myos tekodlya mukaan.
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Biila suorittaa talla hetkellad vuositasolla noin 70000 ajoneuvosiirtoa. Biilan liikevaihto on kasvanut
tasaisesti viimeiset vuodet. Vuoden 2022 liikevaihto oli 6,2 miljoonaa euroa. Vuoteen 2021 asti toi-
minta on ollut paaosin tappiollista. Heikon kannattavuuden taustalla on oletettavasti liikevaihtoon
suhteutettuna suuri henkildstémaara ja sen my6ta liian suuret palkkakustannukset. Vuoden 2021
lopussa yrityksella oli 17 palkattua henkil6a ja 2022 lopussa Biilan omien verkkosivujen mukaan
25. (Biila, 2023)

Liikevaihto 6 201 000 ¢ Liikevoitto (-tappio) 554 000 ¢

Tarkista tilikauden tulos tasta!

7.5M 000k

5M 500k
2.5M Ok

oM 500k

Kuva 6. Taloustiedot Biila Solutions Oy (Suomen Asiakastieto Oy)

Biilan toiminta on kaiken kaikkiaan erittain ammattimaista ja kehityshakuista, ja Biila onkin Yritys

X:n nakdkulmasta paakilpailija.
3.1.3 Asiakkaat

Yrityksen tarkeimpia asiakkaita ovat suuret autoliikeketjut, joilla on useampia toimipisteita. Merkit-
tavimmat ajoneuvojen siirtomaarat tapahtuvat uusien ja kaytettyjen myyntiautojen siirroissa toimi-
pisteiden tai varastojen valilla. Muita asiakkaita ovat mm. autovuokraamot seka leasing-yhtiét, joi-

den ajoneuvoja siirretdan toimipisteiden ja/tai paikkakuntien valilla.

Yritys X:n asiakkaat koostuvat yritysasiakkaista, jolloin potentiaalisia asiakkaita on vdhemman kuin
kuluttaja-asiakkaita. Yrityksen onkin erittain tarkeda saavuttaa yritysasiakkaiden kanssa pitkaaikai-
sia asiakassuhteita. Yritysasiakkailla on usein yksiléllisia toiveita, jolloin yrityksen on pystyttava
raataléimaan palvelunsa tai tuotteensa vastaamaan asiakkaan toiveita. Kuluttaja-asiakkaille suun-
nitellaan tietty tuote tai palvelu suuremmalle segmentille, jota erittain harvoin raataloidaan yksilolli-
siin tarkoituksiin. (Jobber, Lancaster & Le Meunier-FitszHugh, 2019, 82)

Markkina-alue on valtakunnallinen, maaraytyen tarkeimpien asiakkaiden mukaan ja rajoittuen suu-
rimpiin kaupunkeihin. Suurin osa kuljetusvolyymista muodostuu eteldisen Suomen alueella. Ajo-
neuvosiirtojen markkinan koko valtakunnallisesti on arviolta 150000—-200000 siirtoa vuodessa. Ta-

man lisaksi kasvavana markkinana on suoraan autojen kayttajilta tehdyt noudot esimerkiksi
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huoltoon ja katsastukseen. Tulevien vuosien aikana tdman tarpeen arvioidaan kasvavan merkitta-

vasti ja jopa kaksinkertaistavan siirtoajojen kokonaisvolyymin.

Yritys keskittyy edella mainittuun yrityssektoriin, eiké ainakaan alkuvaiheessa suorita ajoneuvosiir-
toja kuluttaja-asiakkaille, pois lukien esimerkiksi autohuollon tilaamat kuljetukset, joissa auto nou-
detaan ja palautetaan kuluttaja-asiakkaalta. Palvelualustassa on kuitenkin huomioitu mahdollisuus

laajentaa toimintaa myo6s kuluttajasektorille.
3.1.4 Markkinoiden segmentointi

Segmentoinnin perusperiaate on, etta asiakkaat ovat erilaisia ja etta yrityksen tulisi Iahestya ensim-
maiseksi niita asiakkaita, jotka hyotyvat sen liiketoiminnasta eniten. Segmentointipaatokset ovat
perustana markkinoinnin suunnittelulle ja toteutukselle. Asiakaskohderyhmien valinta on tarkeaa
liketoimintastrategian ndkdkulmasta. Valitsemalle tuotteelle sopivat kohderyhmat yritys voi laatia
tehokkaan ohjelman markkinointiin ja hyddyntaa toteutuksessa parhaiten toimivaa yhdistelmaa.
Yritysasiakkaiden osalta ostaminen on erilaista kuin yksityisasiakkaiden osalta, jolloin segmentoin-
tikin on erilaista. Yritysasiakkaita perusteita segmentointiin on ostokayttaytyminen, demografiset
tekijat ja tavoiteltuun hyoétyyn tekijat. Tarkein segmentointiperuste on yritysasiakkaan kohdalla
hy6ty, kuin esimerkiksi asiakastyyppi. (Viitala & Jylha, 2013, 100-105)

Yritys X:n oleellisin asiakastyyppi on autoliikkeet ja autokorjaamot, mutta asiakassegmentteihin
voidaan maarittda myos yrityksia, joilla on autokanta omistuksessa. Nama yritykset ovat voineet
suorittaa tiettyja prosesseja omalla henkildstéllaan, mutta mahdollinen hydty ei ole viela mitatta-
vissa, koska yritys ei ole osannut tunnistaa mahdollisen tydntekijan tydvoiman siirtdmisen tuotta-
vaan tyosuoritukseen. Esimerkkina voidaan kayttaa kiinteistdalan yritysta, joka omistaa suuren
maaran autoja. Yrityksen autot taytyy saannodllisin valiajoin huollattaa kumppaneilla. Yritys on kayt-
tanyt omaa resurssiaan siirtdmaan ajoneuvot huoltopisteille. Taman resurssin kayttaminen on yri-
tyksen tuottavasta tydsta pois, jolloin yritysasiakas voi havaita suuren hyddyn siirtopalvelun kaytta-

misesta, jolloin he voivat keskittdd oman tydvoiman tuottavampiin tehtaviin.

Viitala & Jylhan (2013, 104—105) mukaan yritysasiakkaita voidaan segmentoida seuraavasti:
e Yrityksen ominaisuudet: minka kokoinen yritys on, sijainti ja toimiala
o Asiakastyyppi: kansainvalinen, valtakunnallinen vai paikallinen asiakas
e Asiakkuuden arvo: potentiaalinen liikevaihdollinen arvo
o Asiakkaan ostoprosessi: sopimusasiakas, kilpailuttava asiakas vai hajautetut ostot

o Ostokriteerit: sdanndllisyys, hinta, raataldinti tai innovatiivisuus
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3.1.5 Kilpailuetu

Kilpailuetu tarkoittaa yrityksen kykya saavuttaa ja yllapitada parempaa asemaa kilpailijojensa nah-
den. Kilpailuetu viittaa siihen, miten yritys erottuu markkinoilla tarjpamalla jotain ainutlaatuista, ar-
vokasta tai kilpailijoitaan parempaa asiakkaillensa. Kilpailuetu voi olla tilapainen tai pitkdaikainen ja
se voi perustua erilasiin tekijoihin. Se on keskeinen kasite liiketaloudessa ja strategisessa suunnit-
telussa. Vierula (2021, 64) kuvaakin kilpailuedun merkitystd menestyvaan liikketoiminnan ytimeen
olevan Kkiistaton. Kilpailuetu ndhdaan usein liiketoiminnan oleellisimpana tavoitteena. Kilpailuetua
voidaankin tarkastella asiakkaan nakdékulmasta, ettd miten kilpailuedun pitaisi tuntua asiakkaan na-
késuunnasta katsottuna. Yrityksen saavuttaakseen kilpailuetua, on sen pystyttava tuottamaan ar-
voa asiakkaalle. Arvoa voidaan tuottaa asiakkaalle parantamalle asiakkaan toimintoja, tekemalla

jokin perinteinen asia paremmin tai pienentadmalla asiakkaan kustannuksia.

Yritys X:n suurimpia kilpailuetuja kilpailijoihinsa ndhden on tuottamalla kustannustehokkaampi pal-
veluratkaisu siirtoajoista. Yritys X:n kevyempi kulurakenne mahdollistaa joustavamman hinnoittelun
asiakkaillensa, unohtamatta palvelulupaustansa. Siirtoajojen markkina on kasvava markkina-alue,
joka avaa yritykselle paljon mahdollisuuksia tuottamalla lisdarvoa asiakkaalle parantamalla nykyi-

sia toimintoja.

Nykyaikana teknologian jatkuva kehitys avaa uusia mahdollisuuksia kilpailuedun saavuttamiseksi.
Teknologian nopea kehitys on mahdollisuus, mutta myds riskitekija, koska kehitys on voi paivittya
lyhyessa ajassa ja muuttaa yrityksen aikaisemmin saavutetun kilpailuedun. Toisesta nakdkulmasta
yritys voi itse saavuttaa suurempaa kilpailuetua teknologian avulla, kehittamalla itse olemassa ole-
vaa teknologiaansa kilpailijoihinsa nahden (Hesso, 2015, 64). Yritys X saavuttaa kilpailuetua tekno-
logiallaan kehittdmalla asiakkailta kerattyja ominaisuuksia uuteen palvelualustaansa. Kyseisia toi-

mintoja ei 10ydy Kilpailijan sovelluksesta.
3.1.6 PESTEL-analyysi

Toimivan viitekehyksen makrotason asioiden tutkimiseen antaa PESTEL-analyysi. PESTEL-ana-
lyysi on strateginen tyokalu, jota kaytetaan liilketoimintaympariston arvioimiseen ja ymmartamiseen.
Analyysissa tarkastellaan ulkoisia tekijoita, jotka voivat vaikuttaa organisaation toimintaan. PES-
TEL-analyysi koostuu poliittisesta, taloudellista, sosiaalisesta, teknologisesta, ekologisesta ja lailli-
sesta ymparistdsta. Poliittiseen ympariston tekijoitd voivat olla esimerkiksi inflaatio, taloudellinen
kasvu tai tyovoiman kehitys, kun taas sosiaalisen ympariston kannalta tarkeita tekijoita voivat olla
esimerkiksi muuttuneet kulutustottumukset tai elamantyylimuutokset. Teknologista ymparistoa

voimme analysoida esimerkiksi tuote- ja informaatioteknologiaa tutkimalla. Analysoidessa
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ekologista ymparist6a paaosassa on luonnon sailymiseen vaikuttavat tekijat. Lailliseen ymparis-

toon vaikuttavat esimerkiksi hallituksen tukitoimet (Kamensky, 2014, 136-137).

Automarkkinoiden vuosikatsauksessa autokannasta vuonna 2022 oli tippunut — 0,5 prosenttia.
Suomen autokannan koko oli 2 740 000 miljoonaa autoa, joista 21 % on kaytettynad myytyja ajo-
neuvoja. Taman lisdksi Suomeen tuodaan ulkomailta kaytettyja ajoneuvoja 1,5 % autokannasta.
Kaytettyjen autojen tuonti oli vuonna 2022 41 403 kappaletta, joka oli 8,7 prosenttia vahemman
kuin vuonna 2021. Suurimpana osasyyna autoalan vahenemiseen I0ytyvat poliittisesta ja taloudelli-
sesta ymparistosta. Ukrainan sotatilanteen vuoksi talouden kehitys on epdvarmaa korkeana pysyt-
televan inflaation ja energiakriisin takia. Autoalalla on edelleen komponenttipula, joka on leikannut
autovalmistajien tuotantokapasiteettia ja siirtdd autojen luovutuksia seuraavalle vuodelle (Rissa,
Kallio & Kalenoja, 2023).

Sosiaalisen ymparistdn analysoinnista yrityksen on tarkeda analysoida valtakunnallista verkostoa
palveluidensa tarjoamiseksi. Yritys X palvelualusta on toiminnan ydin, jonka avulla siirtokuljettajat
palvelevat yrityksen asiakkaita. Siirtokuljettajat koostuvat paaosin alle 30-vuotiaista opiskelijoista
tai elakkeelle siirtyneista kuljettajista, jotka haluavat lisatuloja. Palvelualustan kehityksessa on erit-
tain tarkeassa roolissa huomioida kayttajaryhmat, etta alustan kayttaminen onnistuu eri sukupol-
vien valilla. Vuonna 2023 kayttajaryhmat ovatkin kayttaneet alylaitteita jo useamman vuoden, jol-

loin myos elakkeella olevat kuljettajat ovat Iahtokohtaisesti kayttaneet erilaisia applikaatioita.

PESTEL-analyysin neljas kohta muodostaakin teknologisen ympariston. Teknologia on yleistynyt ja
avaa mahdollisuuksia kilpailuedun lI6ytamisessa, niin asiakkaiden kuin siirtokuljettajien osalta.
Hesso (2013, 43) kuvaakin strategiaa suunnittelevan organisaation nakokulmasta olevan tarkeaa
analysoida oman kilpailuedun kannalta teknologian ilmi6ita. Yritys X on analysoinut kilpailijoitansa,
etteivat he tarjoa siirtoja varten mobiilissa toimivaa applikaatiota, joka luo valtavan kilpailuedun yri-

tykselle.
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e

Kuva 7. Yrityksen mobiiliapplikaatio

Ekologisessa ja laillisessa ymparistdssa emme voi sivuuttaa aihetta liikenteen osuudesta kasvihuo-
nepaastodissa. Liikenne on yksi suurimmista paastdékaupan ulkopuolisista sektoreista. Liikenteen
osuus kasvihuonekaasupaastoista on hieman alle 20 %. Naista paastdista henkildautot tuottavat
8,7 % (Autoalan Tiedotuskeskus). Yritys mahdollistaa autokannan uusiutumista tarjoamalla auto-
alalle uusia tapoja myyda ajoneuvoja digitaalisessa ymparistdssa. Autokannan uusiutuminen tuo
Suomeen entistd enemman vahapaastdisia ajoneuvoja, jotka tukevat Euroopan Unionin hyvaksy-

maa Pariisin iimastosopimusta (Autoalan Tiedotuskeskus).

Tarkea huomioitava on siirtokuljettajien osalta, etta koskeeko siirtokuljettajia tydsuhteisina vai itse-
naisina yrittajina. Tybneuvosto otti kantaa ruokaldhettien oikeudelliseen asemaan, jotka tyoskente-
levat alustatalouden piirissa. Ruokalahetit tydskentelivat itsenaisina yrittajina, joiden tyohon ei so-
velleta tydlainsdadantoa. Kyseista toimintaa voidaan otsikkotasolla huomioida samankaltaisena
liketoimintana, kuin siirtopalveluiden suorittaminen alustan kautta. Tydoneuvoston lausunnossa ker-
rotaan, ettad ruokalahetit olivat saaneet varata tydvuorojansa yrityksen sijoitusten perusteella. Sijoi-
tukset maarittyivat tyon suorituksien ja laadun mittaamisella. Taman lisaksi ruokalahettien kanssa
oli tehty tyosopimus. Ruokalahetit katsottiin tydoneuvoston lausunnossa tyoaikalain tarkoitettua tyo-
suhdetta (Tydneuvosto, TN-1482-20. 3/2020). Siirtokuljettajat voivat vapaasti valita itsellensa saa-
tavilla olevia siirtoajoja. Yritys X ei maarita siirtokuljettajille tydaikaa, vaan ainoastaan valittaa tilaa-

jansa toimeksiannon palvelualustallansa.
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3.1.7 SWOT-analyysi

SWOT-analyysi liikeidean suunnitteluun kuin myods yrityksen jatkuvaan kehittamiseen eri tilan-
teissa. Analyysissa on tarkoitus luoda arvioita paatdksenteon ja suunnitelmien perusteiksi. Yrittajat
voivat analyysin avulla tarkastella yrityksen ulkopuolisia voimia, etta yrityksen sisaisia tekijoita.
Analyysin nimi tulee englannin kielen sanoista strenghts (vahvuudet), weakness (heikkoudet), op-
portunuties (mahdollisuudet) ja threats (uhat). (Viitala & Jylha, 2013, 49-50)

Yrityksen keskeinen vahvuus on palvelun selked tarve ja alan vahainen kilpailu. Ajoneuvojen siirto-
ajoja tehdaan vallalla olevassa heikossakin markkinassa merkittava maara ja nakymat taloustilan-
teen parantuessa nostavat tarvetta huomattavasti. Kuluttajien ostokayttaytymisen muutos luo tar-
vetta siirtda ajoneuvoja. Ehdoton vahvuus on lisdksi yrityksen johdon vankka autoalan ja sen toimi-

joiden tuntemus seka valmiiksi hyvat suhteet asiakaspotentiaaliin.

Heikkoutena voidaan pitda haastajan asemaa markkinassa. Olemassa oleva toimija on rakentanut
jo vuosia omaa liiketoimintaansa ja on luonnollisesti kehityksessa edella. Yrityksen palvelualusta
rakennetaan nollasta ja on selvaa, ettei kaikkia ominaisuuksia voida saada heti valmiiksi ja alkuvai-
heessa varmasti vastaan tulee myos haasteita, joita ei ole osattu ennakoida. Yrityksen oma organi-
saatio on tarkoituksellisesti pieni. Tama saattaa aiheuttaa vaikeuksia esimerkiksi tilanteissa, joissa
joku henkildista on estynyt tekemaan tyétaan. Aloittavalla yritykselld ei mydskaan ole rajattomasti

paaomaa kaytettavissaan. Toiminta on siis saatettava mahdollisimman nopeasti tuottavaksi.

Yrityksen mahdollisuuksiin luetaan positiiviset markkinanakymat. Palvelulle on jo nyt tarve, ja ta-
lous- ja turvallisuustilanteen aikanaan parantuessa autokaupan maara kasvaa rajusti. Palvelu-
alusta ja palvelun maantieteellinen saatavuus on helppo skaalata tarpeen mukaan, jolloin toimin-
nan laajentaminen on helppoa. Palvelualusta ja toimintamalli on myds monistettavissa kansainvali-
sesti.

Uhkana yrityksen toiminnalle voidaan pitdd mahdollisia alalle pyrkivia kilpailijoita ja sen my6ta asia-
kasmenetyksia ja hintojen laskua. Mahdollinen talous- ja turvallisuustilanteen merkittava heikkene-

minen nakyy nopeasti autokaupan maarassa, joka vaikuttaa suoraan siirtoajojen tarpeeseen.



Vahvuudet

* Vahan kilpailtu markkina

» Palvelulle selkea tarve

» Johdon kokemus alalta
 Valmiit suhteet asiakkaisiin

Mahdollisuudet

* Positiiviset markkinanakymat
 Palvelun skaalautuvuus

* Mahdollisuus kansainvalistya

Kuva 8. Yrityksen SWOT-analyysi

Heikkoudet

» Markkinoille tulo haastajana
* Alusta kehitysasteella

* Ohut organisaatio

* Oman paaoman rajallisuus

* Uudet kilpailijat

» Markkinoiden muutokset, autokaupan
hiipuminen

* Yleisen talous- ja turvallisuustilanteen
muuttuminen

18



19

4 Strategia

Strategia on toiminnan suuntaaja. Talla tarkoitetaan periaatteita, joiden varassa yritys aikoo me-
nestya markkinoilla. Kyseessa ei ole ainoastaan, kuinka yritys toimii, vaan erityisesti milla keinoilla
yritys pyrkii erottumaan muista alan toimijoista, saavuttaa asiakkaat ja toiminta olisi mahdollisim-
man kannattavaa. Strategia kohdentuu liikeidean kolmeen kohtaan, mita yritys myy, kenelle sita
myydaan ja miten toimitaan. Strategia voi kuitenkin sisaltdad muitakin asioita, jotka voivat sisaltaa
asiakkaita, henkilostda ja tuotantoa kohdentavia valintoja. Strategian tarkoituksena on vastata ky-
symykseen, miten tavoiteltu visio saavutetaan. Se on vaihtoehtoisten toimintatapojen luomista ja
valitsemista, mitd aiomme tehda, mita ei kannata tehda ja mihin milldkin asialla on suuntansa.
(Pyykko, M. 2011. 225)

Pyykko (2011, 226—-227) kuvailee strategian paatavoitteena |6ytaa keinot kannattavan kasvuun.
Strategialla on kolme keskeisintd merkitysta:
1. Strategia maarittda, missa bisneksessa yritys on ja mihin bisnekseen yrityksen pitaisi
menna.
2. Kilpailuetu l6ytyy strategiasta, joka on avaintekija kannattavaan kasvuun.

3. Se ottaa kantaa kumman akselin ehdoilla edetaan. Akselissa on tarjonta ja asiakas.

Akselissa asiakkaan ja tarjonnan suhde ei pelkdstaan riitd, vaan kaavioon otetaan viela kolmas te-
kija mukaan, kilpailijat. Kamensky (2014, 25-26) viittaakin, etta liiketoiminnan kolmiodraama voi-
daan ratkaista liiketoimintastrategian avulla. Kolmiodraamalla voimme testata strategian toimi-
vuutta ja pystymmekd toteuttamaan ja uusimaan kilpailukykyista strategiaa. Testaaminen voidaan
toteuttaa seuraavilla kysymyksilla:
1. Pystyyko yritys tuottamaan lisdarvoa asiakkaille?
2. Minkalainen osaaminen ja resurssointi meilld on, ettd saamme lisdarvoa asiakkaalle kilpai-
lukykyisilla kustannuksilla?
Naemmekd realistisen kilpailutilanteen ja markkinan dynamiikan?
Onko meilld mahdollista yhdistad osaamisemme ja resurssimme yhdistamaan asiakkaiden
tarpeet, seka kilpailutilanteen sellaiseksi vuorovaikutukseksi, etta vahvistamme ja yllapi-
damme kilpailuetua?
5. LOytyyko meilta sellainen tyoskentely strategiaan, etta pystymme uusiutumaan tulevaisuu-

den vaatimuksien myo6ta?
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Kuva 9. Liiketoiminnan kolmiodraama (mukaillen Werensky 2014, 24)

Yrityksen strategiana on tuottaa palvelualusta ja sen kautta ajoneuvojen siirtopalveluja autolii-

kesektorille luotettavasti, kustannustehokkaasti ja laadukkaasti.

Kilpailustrategia perustuu differointiin ja kustannustehokkuuteen. Erottuminen kilpailijoista toteute-

taan tarjoamalla helppokayttdinen ja informatiivinen palvelualusta, seka yllapitamalla tarpeeksi laa-
jaa ja palvelukykyista kuljettajaverkostoa, jolla taataan palvelun toteutuminen luotettavasti. Kustan-
nustehokkuus, eli hintakilpailukyky toteutetaan yrityksen alhaisella kustannustasolla ja sen mahdol-

listamalla kilpailukykyisella asiakashinnoittelulla.

Yrityksen menestyksen pitkalla aikavalilla ratkaisee seuraavat tekijat, strategia, johtaminen, osaa-
minen ja vuorovaikutus. Naille kaikille neljalle vaittamalle ei yksinaan riita, koska vaittamat ovat riip-
puvaisia toisistaan. Menestyksen timantti on perusteltua ottaa liikketoiminnan kehittdmisen ja johta-
misen Kivijalaksi. (Werensky, 2014, 28-29)
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STRATEGA

VUOROVAIKUTUS JOHTAMINEN

OSAAMINEN

Kuva 10. Liiketoiminnan menestyksen timantti (mukaillen Werensky 2014, 28)

4.1 Myynti ja hinnoittelu

Yritysmyynnin ja kuluttajamyynnin valille on turhaa tehda jyrkkia rajanvetoja, mutta poikkeuksia lu-
kuun ottamatta myynnillinen prosessi on hyvinkin samanlainen molemmissa myyntitapahtumissa.
Yritysmyynnissa on kaksi yritysta osallisena, on myyjan siltikin luotava luottamuksia herattava
suhde myynnin prosessiin osallistuvien henkildiden valille. Luottamuksen tarkoituksena on muis-
taa, etta vaikka ostavana osapuolena on yritys, yritykset eivat tee ostopaatoksia vaan ihmiset yri-
tyksessa. Ostopaatoksia hoitavan yrityksen avainhenkildiden tarpeet ja asiat, jotka tuovat ostami-
sella heille hyotyja, on selvitettava ja Ioydettava omat argumentit jokaiselle avainhenkilolle. Paatok-
senteko ostamiselle on loppujen lopuksi vain muutaman avainhenkilén mielipiteen ja vaikutuksen
varassa (Aalto & Rubanovitch 2007, 17-18).

Myyntity® on vuorovaikutteinen suhde. Mikdan asiakassuhde ei ole muuttumaton tai itsestaan
selva vaan jota pitaa kehittaa jatkuvasti, seka on muistettava etta asiakassuhde on pilattavissa.
Asiakkuuden hyvaan hallintaan kuuluu sopivien palveluiden tarjoaminen, asiakastyytyvaisyyden

kokoaikainen seuranta seka vuoropuhelu asiakkaan avainhenkildiden kanssa. Erityisen tarkeaa on
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kuitenkin, ettd asiakassuhde on yritykselle taloudellisesti kannattava. Jos asiakassuhde ei ole ta-
loudellisesti kannattava, niin yrityksen on tehtava siita sellainen tai keskittya kannattaviin asiakas-
suhteisiin (Hesso 2015, 149-150).

Myynti voidaankin ajatella kuuluvan jokapaivaiseen toimintaan erilaisissa tilanteissa ja monilla eri

tavoilla. Menestyksellisen tehtdvan hoitaminen vaatii tuloksellista tekemista toisen ihmisen kanssa
(Hanti, Kairisto-Mertanen & Kock 2016, 8). Siirtokuljettajien rooli myynnissa onkin valtaisa, joka on
eraanlaista nakymatonta myyntia. Jokainen kanssakayminen asiakkaalla siirtokuljettajan toimesta

on yrityksen myyntia, joka muodostaa yrityksesta kuvan asiakkaalle.

Yritystoimina muuttuu jatkuvasti ja hinnoittelu on muutoksen taistelukenttd. Kyky mukauttaa hintoja
ja strategiaa muuttuviin markkinaolosuhteisiin on merkittava kilpailuetu nyt ja tulevaisuudessa. Yri-
tyksen selviytydkseen tédssa nopeasti muuttuvassa markkinassa on valttamatonta perustaa par-
haimpiin kaytantoihin, jotka ovat sopivia yrityksen kohdemarkkinalle Asiakkaan ostopaatokseen
vaikuttaa palvelun tai tuotteen hinta. Hinta voi olla ratkaisevassa roolissa kilpailutilanteessa. On
erittdin tarkeaa yritykselle valita oikea hinnoittelusuunnitelma palvelunsa myynnille. On kuitenkin
huomioitava, ettei ole yhta oikeaa tapaa hinnoitella palveluansa. Taman vuoksi yrityksen on selvi-
tettava mika tapa houkuttelee heidan kohdemarkkinoitansa ja kehitettava yritykselle sopiva hinnoit-
telusuunnitelma (Gange, 2024, 184-185).

41.1 Myynti

Asiakkaat ovat yritysasiakkaita, joten palvelun myynti tapahtuu paasaantoisesti face-to-face-myyn-
tind. Kasvokkain myynnissa yksi tarkeimpiad ominaisuuksia myyjalld on hanen sosiaalisuutensa. |h-
miset tekevat paatelmidnsa usein intuitiivisesti. Inmiset eivat aina osaa itsekaan perustella, etta
miksi kyseinen myyja tuntui heidan mielestaan epaluotettavalta, eivatka osaa perustella mikseivat

he halua tehda kyseisen myyjan kanssa kauppaa (Koivumaki & Kortesuo, 2019, 88).

Palvelun kohderyhmia ovat autoliikkeet, -korjaamot, -vuokraamot ja leasingyhtiét. Myynti tapahtuu
yrityksen omistajien/tydntekijoiden toimesta. Kohderyhma on valtakunnallisesti tuttua, koska yrityk-
sen omistajat ovat kaikki toimineet edeltavat 10—15 vuotta samojen asiakkaiden parissa aiemman
tyonsa kautta. Suurin osa kohderyhmasta ovat Autoalan keskusliiton jasenyrityksia, joita on Suo-
messa 168 yritysta ja nailla yrityksilla on yhteensa 540 toimipaikkaa. Kaikista jasenyrityksista 97
toimivat autoliikkeena ja heilld on yhteensa 380 toimipaikkaa (Autoalan keskusiliitto). B2B-markki-
noinnissa on uusi aika koittamassa ja sita kutsutaan "uudeksi totuudeksi”. Uusi totuus on se, etta
ihmiset eivat halua ostaa sinulta vaan he haluavat ostaa sinut. Asiakkaat haluavat tietaa, mihin yri-

tyksesi uskoo, miksi yrityksesi on olemassa ja millaisia ihmisia yrityksen takana on. Tama
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tarkoittaa, ettd asiakkaat haluavat nahda yrityksen inhimillisen puolen — toisin sanoen sen brandin
(Cash & Trezona, 2021, 37).

Myynnin tarkeimpina argumentteina ovat helppous, luotettavuus, kilpailukyky seka vastuunkanto.

Helppo. Yksinkertainen, selkea palvelumalli ja hinnoittelu. Yritysasiakkaalle helppokayttdinen ja
helposti budjetoitava palvelu. Kuljettajille selkea ja helppo tapa varata tyésuorituksia tehtavaksi sel-

kealla ja avoimella palkkiomallilla.

Luotettava. Tilatut tyot suoritetaan ajallaan, huolellisesti ja dokumentoituina. Tilaaja tietaa tilauksen
tilan ja nakee ajoneuvon sijainnin reaaliajassa. Kuljettajalle luotettava ja avoin kumppani. Suoritet-
tavan tyon palkkio tiedossa etukateen ja Yritys X hoitaa maksatusaineiston automaattisesti lasku-

tuskumppaneille.

Kilpailukyky. Yrityksen alhainen kulutaso mahdollistaa kilpailukykyiset asiakashinnat, seka asian-

mukaiset kuljettajapalkkiot. Ei ylimaaraista henkildkuntaa, ei toimitilakuluja.
Vastuu. Vahinkojen sattuessa kannamme vastuumme ja selvitdmme asiat viipymatta.

Myynnin kulmakivena on tuoda asiakkaille palvelun todelliset hyodyt. Pelkastaan halvalla hinnalla
myyminen ei ole todellista hyotyjen esittamista asiakkaalle, vaan palvelusta on I0ydyttava ainutlaa-
tuisia kokonaisratkaisuja, mita asiakas ei |I6yda kilpailijan tuotteesta (Aalto & Rubanovitsch 2007,
106). Yritys X:n myynnin avainargumentit vastaavatkin tuomaan asiakkaille kustannustehokkaan ja

luotettavan palveluratkaisun.
4.1.2 Hinnoittelu

Palvelu on pakko veloittaa asiakkailta, jolloin palvelu on myds hinnoiteltava. Kilpailuasetelma ole-
massa olevan kilpailijaverkoston mukana oleminen asettaa palvelujen hinnoitteluun kohdistavaa
painetta (Myllymaki 2019, 7). Myllymaki (2019, 35—-36) kertookin kilpailuperusteisesta hinnoittelu-
menetelmasta, joka perustuu hinnan asettamiseen kilpailijoiden hinnan tasolle, korkeammaksi tai
alhaisemmaksi. Kilpailuperusteisen hinnoittelun hydédyntamisessa kannattaa palvelulle tai tuotteelle
rakentaa kustannusperusteinen hinta, jolloin tdman hinnan tiedostamisella kilpailuperusteinen hin-
nan maarittdmisen asettaminen helpottuu. Jos myynti edellyttda hinnan asettamista alle kustan-

nuksien, ei myynti ole kannattavaa.

Hinnoittelussa on analysoitu kilpailijan hintatasoa erilaisten kerattyjen kokemuksien avulla, jotka
ovat antaneet laajan kasityksen markkinalla ainoan toimijan hinnoittelusta. Biila Solutions Oy tar-
joaa myds kotisivuillansa hintaesimerkkeja erilaisten siirtojen listahinnoittelusta. Palvelussa ainoa

kulu onkin siirtokuljettajan korvaus toteutuneesta siirrosta.
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Hinnoittelun rakenne perustuu siirtokuljetuksessa palvelumaksuun seka kilometrikohtaiseen veloi-
tukseen. Yrityksen suora kustannus kohdistetaan siirtokuljettajan korvaukseen siirrolle ja loput oh-
jataan yritykselle. Siirtokuljetus lisaksi yritys hinnoittelee lisdpalveluita, joilla voidaan tarjota kohde-
ryhmalle entistd enemman lisdarvoa palvelun ostamiseksi. Erilaiset lisdpalvelut ovat ajoneuvon
luovutus suoraan loppuasiakkaalle, tankkaus- tai latauspalvelu ja ajoneuvon kayttdminen pesussa.
Nama lisapalvelut tuottavat yritykselle lisamyyntid, jonka avulla yksittaisen siirron keskihintaa voi-
daan kasvattaa. Lisdmyynti on avainroolissa yksinkertaisen palvelun lisdarvon tuottamiseksi. Esi-
merkkina autoliike on kayttanyt kilpailijan palvelua siirtdmaan asiakkaan ostaman ajoneuvon toimi-
pisteiden valilla, josta asiakas voi kdyda itse myyjan kanssa suorittamassa ajoneuvon luovutuksen.
Lisaarvon tuottamiseksi Yritys X myy lisapalveluna ajoneuvon luovutuksen suoraan loppuasiak-
kaalle, jolloin autoliikkeen varaston kiertonopeus paranee eivatka heidan tarvitse kayttaa toimipis-

teen toista myyjaa suorittamaan luovutusta asiakkaan kanssa.

Operatiivisesti tehokas yritys onnistuu pelikirjassaan halvempiin hintoihin kuin sen markkinan kil-
pailijat. Asiakkaat saavat lisaarvoista kokemuksia ja yritys tekee parempaa katetta. Yrityksen onkin
suunnitelmassaan tarkeaa havainnollistaa niita tekijoita, joista asiakkaat ovat valmiita maksamaan
(Hesso 2015, 115).
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5 Tuotanto ja henkilosto

Palvelun tai tuotteen saamiseksi asiakkaan kulutettavaksi lukeutuvat osaksi tuotantoa. Strategian
valinta maarittaa palveluiden ja tuotteiden tuotannossa. Yritys, joka on fokusoitava tuottaa asiakas-
I&htoisyytta ja yritys, joka on operatiivisesti tehokas, on kustannusoptimoitu esimerkiksi tehokkaalla
palvelualustalla. Operatiivisesti tehokkaan yrityksen tuotannon kaikki tekijat on tutkittu ja kilpailu-
tettu, ettad asiakkaan ostama palvelu tai tuote on edullinen tuottaa. Fokusoitava yritys panostaa ra-
jatulle asiakasryhmalle tuotannossaan tarpeiden tayttamista paremmin kuin kilpailijat. Lisaarvon
luominen pitaa analysoida tarkasti, koska asiakkaan tarvitsee saada enemman lisdarvoa korkeam-
paan ostohintaan nahden (Hesso, 2015, 154—155).

5.1 Tuotanto

Yritys X:n tuotannon strategiana on sekoittaa fokusoitavan ja operatiivisesti tehokkaan yrityksen
ominaisuuksia. Yrityksen palvelualusta laaditaan panostamalla asiakasryhmien toiveista kerattyyn
analyysin seka kilpailijaverkoston haasteisiin. Tuotantoprosessissa on huomioitu palvelualustan
yksildllisyydet, mutta henkildston ja yrityksen rakenteen puolelta yrityksen tuotantoa voidaan ku-

vailla operatiivisesti tehokkaaksi.

Kyseessa on palvelun tuottaminen, jossa Yritys X:n rooli on tuottaa ja yllapitaa palvelualustaa, joka
yhdistaa palvelun tarvitsijat ja tyon suorittajat seka huolehtia palveluiden toteutumisesta, laskutuk-
sesta ja palkkioiden maksamisesta. Palvelutuotanto on erinomainen kilpailuedun Iahde. Palvelu-
alustaa voidaan lahted kopioimaan, mutta kilpailuedun pohjana on hyvin johdetun henkiléstdn ja
ydinosaajien lopputuloksena (Hesso, 2015, 156). Oleellisin palvelun tuottamiseksi tarvittava tekno-
logia on palvelualusta. Valmiita, tdhan tarpeeseen tehtyja ratkaisuja ei ole olemassa, joten alusta
pitda rakentaa. Kuitenkin samankaltaisia alustoja 16ytyy esimerkiksi taksimatkojen tilaamiseen ja
niiden tarjoamiseen taksiyrittgjille. Yritys on analysoinut omaa osaamistaan palvelualustan rakenta-
miselle paatésprosessin avulla. Yrityksen omistajilla ei ole ydinosaamista palvelualustan tuottami-
selle, jonka myo6ta paatds ostaa palveluntuottaminen ulkopuoliselta toimittajalta on helppoa (Viitala
& Jylha. 2013, 174). Palvelualustan tuottajaksi valikoidaan toimittaja, jolla on aiempaa kokemusta

samankaltaisista alustoista seka osaamista kalustonhallinnan jarjestelmista.

Palvelualustalle ostetaan palveluna myos yllapito, jolloin jarjestelma ei vaadi omaa it-osaamista tai

investointeja it-infraan.
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5.1.1 Tuotantoprosessi

Tuotantoprosessi on tapa kayttaa resursseja tuottaakseen tuotteita tai palveluita asiakkaille. Tuo-
tantoprosessi kattaa ketjun tuotannosta aina tilauksesta laskutukseen, joka sisaltaa yhden siirtoti-

lauksen kaikki vaiheet (Indeed, 2023). Alla on kuvattu Yritys X:n tuotantoprosessi:

1. Asiakasyritys tilaa kuljetuksen Yritys X:n palvelualustalta. Tilaaja kirjautuu palveluun verk-
koselaimella tai omasta tuotantojarjestelmastaan API-rajapinnan kautta. Tilauksessa maari-
tellddn mista ja mihin ajoneuvo halutaan, tyén aikataulut sekd muut mahdolliset tydhon liit-
tyvat huomiot.

2. Kuljetustilaus tulee tarjolle kuljettajille, jolloin kuka tahansa soveltuva kuljettaja voi varata
tydn hoidettavakseen. Kuljetuksia voidaan ohjata tarjolle eri kuljettajatasoille, esimerkiksi
matkan pituuden tai spesifin osaamisen mukaan.

3. Kuljettaja varaa kuljetustydn itselleen Yritys X:n mobiilisovelluksesta tai verkkoportaalista.
Varatessaan tyon, kuljettaja sitoutuu suorittamaan sen.

4. Noutaessaan autoa lahtdpisteestd, kuljettaja todentaa auton luovuttajalle olevansa Yritys
X:n kuljettaja sovelluksen sahkoisella ID-kortilla seka kuljetuskohtaisella tunnuskoodilla,
jota asiakas vertaa tilauksessa olevaan.

5. Kuljettaja valokuvaa auton sovelluksen maarittamalla tavalla, kirjaa mahdolliset kolhut ja
muut huomiot, seka auton ajokilometrit sovellukseen. Kun kuljetus on kuitattu vastaanote-
tuksi, kdynnistyy myos GPS-seuranta, jolla auton kuljetusreitti ja reaaliaikainen sijainti naky-
vat seka tilaajalle etta Yritys X:lle.

6. Kohteeseen saavuttaessa kuljettaja valokuvaa auton uudelleen ja kirjaa mahdolliset huo-
miot (esimerkiksi vahingot jne.). Luovutettuaan auton vastaanottajalle, kuljettaja kuittaa tyon
suoritetuksi.

7. Yritys X laskuttaa kuljetuksesta tilaajaa ja toimittaa kevytyrittdjakumppanille tiedon tydn
suorittaneen kuljettajan pakkiosta. Kevytyrittajakumppani laskuttaa Yritys X:ta ja maksaa
kuljettajalle palkkion.

8. Kuljettajien ja tilaajien tukena palvelussa toimivat Yritys X:n tyontekijat. Alkuvaiheessa
omistajat hoitavat avun ongelmatilanteissa, ajojarjestelyn ja muun tarvittavan tuen. Volyy-

mien kasvaessa resursseja kasvatetaan tarpeen mukaan.

Tuotantoprosessiin ei tarvita tuotantotiloja. Palvelun tuottamiseksi tarvitaan palvelualusta, jonka

toimittaa ja yllapitda ulkoinen kumppani. Laatujarjestelmaa ei edellyteta palvelulle tai jarjestelmalle.
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Tyon suoritus

Kuva 11. Yritys X:n tuotantoprosessi

5.1.2 Henkilosto

Menestys on yrityksessa tyoskentelevien ihmisten varassa. Tosiasiassa yrityksen henkiloston tu-
loksesta koostuu yrityksen menestyminen, oppiminen, muutoskyky ja strategian noudattaminen.
Henkildsto onkin yrityksen liiketoiminnan ydin (Viitala & Jylhd. 2013. 216).

Yrityksessa tyoskentelee kaynnistdmisvaiheessa kolme henkil6a, jotka ovat samalla yrityksen

omistajia ja toimiva johto. Yrityksen hallitukseen kuuluu kolme henkiléa ja yksi varahenkild.

Yrityksen tyOntekijat ja heidan roolinsa yrityksessa on valittu aiemman tydkokemuksen seka kunkin
henkilokohtaisen osaamisen ja vahvuusalueen perusteella. Yhteinen nimittaja kaikille on edellisen
tyduran tuoma autoalan erityisen hyva tuntemus viimeisen 10-20 vuoden ajalta. Kaikki omistajat
ovat toimineet tai toimivat valtakunnallisen autoalan johtoryhmassa, myynnin ja markkinoinnin joh-
totehtavissa seka operatiivisessa johdossa. Kaikki ovat tehneet uransa aikana tiivista yhteistyéta
uuden liiketoiminnan potentiaalisten asiakkaiden kanssa ja tuntevat asiakaskunnan erinomaisesti

valtakunnallisesti.

Omistaja 1: Yrityksen toimitusjohtaja. Johtava rooli palvelualustan kehittdmisessa. 13 vuoden ko-
kemus markkinoinnista ja sen johtamisesta, seka yritysasiakkaiden ja kuluttaja-asiakkaiden myyn-
nistd. Han on vastannut aikaisemman yrityksen palveluiden hinnoittelusta, tuotanto- ja varausjar-

jestelmien kehityksesta, verkkosivustoista, hakukoneoptimoinneista ja -mainonnasta, sosiaalisen
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median kanavista seka graafisesta ilmeesta. Erityisosaaminen hankkeen kannalta prosessiymmar-

rys ja kokemus tuotantojarjestelmien kehityksesta.

Omistaja 2: Yli 20 vuoden kokemus suuryritysasiakkaiden rajapinnassa tydskentelysta seka opera-
tiilvisesta johtamisesta. Tyoskennellyt viimeiset 20 vuotta autoliikesektorin toimijoiden parissa ja
tuntee erinomaisesti sektorin yritykset ja niissa tyoskentelevat avainhenkilot. Erityisosaaminen
hankkeessa asiakastuntemus ja asiakastarpeet esimerkiksi palvelu- ja hinnoittelutarpeiden muo-

dossa seka laheinen kontakti asiakasrajapintaan kehitystyon aikana.

Omistaja 3: Lahes kymmenen vuoden kokemus suuryritysasiakkaiden asiakasrajapinnasta seka
operatiivisesta johdosta. Tydskennellyt myds autoliikesektorin toimijoiden parissa ja tuntee erin-
omaisesti sektorin yritykset ja niissa tydskentelevat avainhenkilét. Erityisosaaminen hankkeessa
tuoda ndkemys asiakastarpeista esimerkiksi palvelu- ja hinnoittelutarpeiden muodossa seka logisti-

seen suunnitteluun liittyvissa asioissa.

Kuljettajat eivat tydskentele Yritys X:n palkkalistoilla, vaan kevytyrittdjina. Kevytyrittaja ei ole lain-
sdadanndssamme tunnettu sanana, jolloin kevytyrittaja ei ole yritysmuoto. Kevytyrittdja on toimin-
tamalli téiden tekemiseksi (Rope, 2020, 42). Kevytyrittdja on henkild, joka toimii yrittdjamaisesti ja
laskuttaa laskutuspalvelun kautta tydnsa. Kevytyrittajat lasketaan yrittdjiksi sosiaali- ja tydttomyys-
turvan osalta. Kevytyrittdjana voi toimia kuka vain, joka haluaa laskuttaa omista tdistaan. Kevytyrit-
tajana olet, jos tyollistat itsesi ja toimit yrittdjamaisesti (Ukko.fi. 2023). Kuljettajilta vaaditaan ke-
vytyrittajyyssopimus Yritys X:n kumppanina toimivan kevytyrittajyysyrityksen kanssa ja maksulii-
kenne suoritetuista ajoista hoidetaan kumppanin kautta. Kumppaniyritys hoitaa maksuista lakisaa-
teiset sivukulut ja tilittaa rahat kuljettajille. Kuljettajat vastaavat yrittajina itse vakuutuksistaan ja ter-

veydenhuollostaan.

Kuljettajien tarvittava maara riippuu kuljetusmaarista seka kuljettajien aktiivisuudesta. Suurin osa
kuljettajista tekee tyota sivutoimisena esimerkiksi oman tyon tai opiskelujen ohella. Kuljettajia tay-
tyy siis olla verrattain suuri maara "poolissa”, jotta jokaiselle kuljetukselle 16ytyy kuljettaja. Huomioi-
tavaa kuitenkin on, etta rekisteroityneiden kuljettajien maara ei vaikuta kulutasoon, koska kuluja

syntyy vasta suoritetuista kuljetuksista.
5.1.3 Rekrytointi

Kuljettajille tarkeimpina rekrytointiargumentteina toimivat vapaasti valittava tydomaara, ansiot, joiden
maaraan voi itse vaikuttaa seka joustavuus. Kuljettajat toimivat kevytyrittajina, jolloin tyota voi
tehda oman tilanteen mukaan sivutoimisena esimerkiksi opiskelujen tai paatyon ohella. Mikaan ei
myoskaan esta tekemasta tyota taysia paivia paatoimisena. Kevytyrittdjana toimiminen ei myos-

kaan automaattisesti poista tyottdmyystukea.



Kuljettaja voi itse vapaasti valita

kuinka paljon tai vahan tekee ajoja.

Samoin kuljettaja voi valita ajojen
pituuden ja kohteen.

Kuva 12. Rekrytointiargumentit

REKRYTOINTIARGUMENTIT

ANSIOIDEN MAARA
Ajojen maaralla ja pituudella voi
vaikuttaa merkittavasti omaan
tulotasoonsa. Ajojen maérissa ei ole
minimeja tai maksimeja.
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JOUSTAVUUS
Ajoista voi pitaa taukoa tai buukata
taydet paivat. Ajot voi myos suorittaa
itselleen sopivina péivina ja
kellonaikoina, kunhan ottaa huomioon
tilauksen maaraajat ja
asiakasyritysten aukioloajat.
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6 Laskelmat ja budjetit

Talouden eri osa-alueet sitoutuvat kiintedksi osaksi koko yrityksen toimintaa. Talous kertoo yrityk-
sen toiminnan numeroin. Talouden eri kasitteiden ymmartaminen on elintarkeaa, koska lahes jokai-

nen paatos perustuu talouteen perustuvaan paatdkseen (Alhola & Lauslahti 2005, 10)

Laskelmat ja budjetit ovat tarkeita taloushallinnan valineita, joita yritys kayttavat suunnitellakseen ja
seuratakseen taloudellista suorituskykyaan. Ne ovat erityisen tarkeita liketoiminnan johtamisessa

ja paatoksenteossa.
6.1 Ansaintalogiikka

Yrityksen ansaintalogiikka perustuu yksinkertaistettuna kuljetuksen tilaajalta perittyyn maksuun ja
siitd maksettavaan palkkioon kuljetuksen suorittajalle. Keskimaaraisesti tilaajalta peritysta mak-

susta noin XX % ohjataan kuljetuksen suorittajalle ja loppu jaa yritykselle.

Kuljetuksista peritdan perusmuodossaan perusmaksu + kilometrikohtainen veloitus. Esimerkiksi
saman paikkakunnan sisalla tapahtuvat siirrot voidaan myods maaritella kiinteahintaisiksi. Asiakas-
kohtaisesti hinnoittelurakenteet voivat myos poiketa perushinnoittelusta ja hintoihin voidaan lisata

erilaisia komponentteja, kuten esimerkiksi kiirelisa, odotusaika, tankkaus tai lataus.
6.2 Kriittinen piste

Valjas Service Oy (Valjas. 2022) kuvaa Liiketoiminnan kriittista pistetta, eli myyntivolyymia, jossa
yrityksen kulut ja tuotot ovat yhta suuria. Kriittinen piste on tarkeaa tietoa budjetoinnissa, etenkin
aloittelevalla yrityksella. Sen voi laskea joko kappale- tai euromaaraisena, eika laskukaava ole

haastava.

Euromaarainen kriittinen piste kertoo myynnin summan, jossa yrityksen tulot ja menot ovat yhta

suuria. Jos myynti on talla hetkelld suurempi kuin kriittinen piste, tuotat voittoa.

Kappalemaarainen kertoo suoraan, kuinka monta kappaletta yrityksen tulee myyda, jotta liiketoi-

minnan tulot ja menot ovat yhta suuria.
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Kiinteat kustannukset / Katetuottoprosentti * 100

Kriittinen piste euromaaraisena

Kiinteat kustannukset / Katetuotto yhdella tuotteella

Kriittinen piste kappaleina

Kuva 13. Kriittinen piste (mukaillen Valjas Service Oy)

Kriittisen pisteen avulla pystymme havainnollistamaan yrityksen kulurakenteen seka laskettua pai-
vittdisen laskutuksen, mita tarvitaan kulujen kattamiseksi. Yrityksen on oltava kannattava, etta se
voi olla kasvukelpoinen. Kriittisella pisteella voimme kertoa yrityksen tasolla, milloin liiketoiminta
saadaan kannattavaksi. Kriittisen pisteen kaavalla on mahdollisuus selvittaa yrityksen kuluraken-
teen (Hesso. 2015. 168—-169).

6.3 Tulosbudjetti ja tulosennuste

Budjetissa voidaan myds kayttaa prosessia, joka jaetaan kolmeen osaan: suunnittelemisen, itse

budjettiin ja budjetin tarkkailemiseen. Suunnittelussa tulemme tunnistamaan ymparistén muutoksia
seka analysoimme ne. Tassa vaiheessa muodostamme myds budjetissa olevat oletukset, esimer-
kiksi palkankorotukset. Budjetoinnin paaasiana on tukea koordinoimista ja ohjausta. liman selkeita
tavoitteita ja toimintasuunnitelmia budjetin tekeminen on haastavaa. Budjetintarkkailu auttaa yrityk-

sen ohjaamista ja seurantaa (Alhola & Lauslahti. 2005. 99-100).

Tulosbudjetilla voidaan suunnitella tilikauden liiketoimintaa. Tulosbudjetin on oltava joustava hah-
motelma kannattavan liiketoiminnan toteutuksesta. Liiketoimintasuunnitelmassa tulemme laati-
maan tulosbudjetin seuraavalle neljalle tilikaudelle. Tulosbudjetointi tullaan toteuttamaan kolmen
ensimmaisen tilikauden jalkeen neljannen tilikauden budjetin pohjalta, jolloin laskelmien tekeminen
on enemman historiaan perustuvaa. Liiketoiminnan ollessa uusi, laskelman tekeminen aloitetaan
tyhjalta poydalta. Tulosbudjetointi suoritetaan ilman arvonlisaveroa, koska tama ei ole tuottoa yri-
tykselle (Hesso. 2015. 170-171).

Riippuen palvelun aloittamisajasta, ensimmaisen tilikauden pituus poikkeaa normaalista 12 kk:sta.

Tulosennusteessa ensimmainen tilikausi on arvioitu 6 kk:n mittaiseksi ja seuraavat 12 kk.
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Ensimmaisen tilikauden (07/2023—-12/2023) aikana oletetaan saavutettavan 2 % markkinaosuus,

toisella 10 %, kolmannella 17 % ja neljannella 25 %. Siirrettyind ajoneuvoina markkinaosuudet ovat
XXXX kappaletta (~XX kpl/paiva), XX XXX kappaletta (~XX kpl/paiva), XX XXX kappaletta (~XXX

kpl/pdiva) ja XX XXX kappaletta (~XXX kpl/paiva).

Tulosennusteessa on kaytetty seuraavia olettamia laskennan perusteena ilman arvonlisaveroa.

Kulut on pyritty arvioimaan ylakanttiin ja tulot alakanttiin (Taulukko 6.).

Taulukko 1. Yrityksen tulosbudjetti neljalle ensimmaiselle tilikaudelle

2023 2024 2025 2026
Siirtokohtainen keskihinta XX € XX € XX € XX €
(Kilpailijan keskihinta XX €)
Kuljettajille maksettava keski- XX % XX % XX % XX %
maardinen palkkio liikevaihdosta
Henkilostokulut XX XXX € XXX XXX € XXX XXX € XXX XXX €
Vahinkomaara 0,7 % siirroista X€ XE€ X€ X€
Vakuutukset, IT, puhelimet X€ X€ X€ X€
Markkinointi X XXX € XX XXX € XX XXX € XX XXX €
Palvelualustan ylldpito XX € XX € XX € XX €
Palvelualustan kehitys XX € XXX € XXX € XX €
Toimitilakulut XE€ X€ XXX € XXX €
Konsultointipalvelut XXX € XXX € XXX € XXX €



Taulukko 2. Yrityksen tulosennuste neljalle ensimmaiselle tilikaudelle
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Tilikausi | Markkinaos. | Siirrot Keskihinta | Liikevaihto Kulut Tulos

1 2% 3000 XX € XXX XXX € XXX XXX € XXXX €

2 10 % 15000 XX € XXX XXX € XXX XXX € XX XXX €

3 17 % 25500 XX € X XXX XXX € | X XXX XXX € | XXX XXX €

4 25 % 37500 XX € X XXX XXX € | X XXX XXX € | XXX XXX €
6.4 Riskit

Jokaisen yritykseen liittyy taloudellisuuteen, turvallisuuteen seka toiminallisuuteen epavarmuusteki-

jOita. Yrittaja voi itse paattaa millaisiin riskeihin han ja yritys ovat valmiita ottamaan. Ensimmaiseen

riskiin yrittaja on varautunut jo yritysta perustaessaan. Riskienhallinta on yksi tarkea osa johtamis-

tyota, jolla pyrimme takaamaan yrityksen jatkuvuuden ja kannattavuuden seka henkildston hyvin-

voinnin ja turvallisuuden yrityksessa. Riskienhallinta on riskeihin varautumista, mutta ennen kaik-

kea niiden tunnistamista. Riskia ei saada koskaan kokonaan poistettua, mutta riskien maaraa voi-

daan pienentaa hyvalla johtamisella. Riskienhallinnan hyvaan johtamiseen lukeutuu paatoksente-

koa tukevalla suunnittelulla, paamaarien ja tavoitteiden maarittamisella seka tulosten ja toiminnan
tehokkuuden tarkkailulla (Viitala & Jylha. 2013. 340).
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1. RISKIEN
TUNNISTAMINFN Riskienhallintatoiminnan
JA ARVIOINTI Organisoiminen ja kehittaminen
2. RISKIEN
4. SEURANTA JA HALLINTAKEINOT
VAHINGOISTA RISKIENHALLINTA o el A e
OPPIMINEN * Riskin pienentaminen
* Riskin siirtdminen
* Riskin pitdaminen
3.
VARAUTUMINEN
VAHINKOIHIN

Kuva 14. Riskienhallinnan kokonaisuus (mukaillen Viitala & Jylha 2015, 340)

Riskina voidaan pitda haastajan asemaa markkinassa. Olemassa oleva toimija on rakentanut jo
vuosia omaa liiketoimintaansa ja on luonnollisesti kehityksessa edella. Yrityksen palvelualusta ra-
kennetaan nollasta ja on selva3, ettei kaikkia ominaisuuksia voida saada heti valmiiksi ja alkuvai-
heessa varmasti vastaan tulee myds haasteita, joita ei ole osattu ennakoida. Aloittavalla yrityksella
ei mydskaan ole rajattomasti padomaa kaytettavissaan. Toiminta on siis saatettava mahdollisim-

man nopeasti tuottavaksi.

Jotta palvelu saadaan heti mahdollisimman hyvin asiakkaita palvelevaksi, on tiettyjen avainasiak-
kaiden kanssa keskusteltu tarpeista ja nykytilanteen haasteista jo etukateen. Tieddmme mita asi-
akkaat palvelulta odottavat ja mitka tekijat heille ovat tarkeita. Palvelun kehittdmisen yhtena kanta-
vana periaatteena on, etta palvelu keskittyy vain asiakkaan kannalta oleelliseen toiminnallisuuteen,
jolloin tekninen toteutus pysyy selkeana ja yksinkertaisena. Taloudellinen riski liittyy oikeastaan sa-

maan asiaan, eli mikali palvelu ei vastaa tarvetta, asiakkuuksia ei saada pidettya.

Riskien todennakoisyytta pidetaan pienena, koska olemme kayneet alan suurimpien toimijoiden
kanssa jo etukateen useammat keskustelut palvelun tarpeesta seka sen toiminnallisista vaateista.
Naiden pohjalta olemme pystyneet muotoilemaan palvelumallia suoraan asiakastarpeeseen oike-

aksi.
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Riskitekija on sikali kriittinen, ettd se koskee ydinliikketoimintaa. Mikali tarjottu palvelu ei vastaa tar-
vetta, ei myoskaan rahavirtaa liiku yritykseen pain. Riski on kuitenkin huomioitu alusta alkaen, ja
koko palvelun suunnittelu on aloitettu keskusteluilla asiakaskunnan kanssa. Riskin todennakdi-
syytta pienentdd myods matalan kulutason toiminta-ajatus, jossa kaikki ei-olennainen kulu jatetaan

pois.

Yleisen toimintaymparistdn riskind voidaan pitdd mahdollisia alalle pyrkivia kilpailijoita ja sen myéta
asiakasmenetyksia ja hintatason laskua. Mahdollinen talous- ja turvallisuustilanteen merkittava
heikkeneminen nakyy nopeasti autokaupan maarassa, joka vaikuttaa suoraan autokaupan maa-
raan. Suurin vaikutus kaupan maarassa kuitenkin tapahtuu uusien autojen kaupassa, ei vaihtoau-

tojen. Valtaosa siirrettavista autoista on vaihtoautoja.

Mahdollisia kilpailijoita alalle voi tulla ja se on normaalia. Toimintamalli on alusta pitden ajateltu kil-
pailukyvyltdan erinomaiseksi ja kestavaksi alhaisen kulurakenteen ansiosta. Liiketoiminnalla on
erinomaiset tuloksentekomahdollisuudet ja sen my6td mahdollisuus myoés varautua kilpailun tuo-

miin haasteisiin.

Talous- ja turvallisuustilanteen muutos autokaupassa vaikuttaa padosin uusien autojen kauppaan.
Esimerkiksi viime vuosien komponenttipula on vaikuttanut uuden kauppaan dramaattisesti, mutta
silla ei juurikaan ole ollut vaikutusta kaytettyjen autojen kauppaan. Sen sijaan turvallisuustilanteen
muutos tuo epavarmuuksia kuluttajien taloustilanteeseen ja tdama nakyy myos kaytettyjen autojen
kaupassa. Ukrainan sodan muodostama turvallisuustilanteen muutos nakyy noin 11 % laskuna
kaytettyjen henkildautojen kaupassa vuonna 2022 verrattuna vuoteen 2021 (Rissa, Kallio & Kale-
noja. 2023).

Toimintaymparistdon muutos riski on aina olemassa, ja tdman Iahtékohdan takia yrityksen toiminta
rakennetaan alusta alkaen niin alhaisella kulumallilla, etta silld on toimintaedellytykset markkinan
mahdollisesti pienentyessakin. Varsinaisen alkuinvestoinnin, eli hankkeen kohteena olevan palve-
lualustan, lisdksi muita merkittavia investointitarpeita ei ole ja kiinteat kulut ovat pienet. Muuttuvat
kulut muodostuvat kuljettajille maksettavista palkkioista ja ne ovat suorassa suhteessa ajetuista

siirroista perittyihin maksuihin, jolloin kulut laskevat aina liikevaihdon laskiessa.

Yrityksen oma organisaatio on tarkoituksellisesti pieni. Tama saattaa aiheuttaa vaikeuksia esimer-
kiksi tilanteissa, joissa joku henkilOista on estynyt tekemaan tyotaan tai henkildtasolla tapahtuu jo-

tain odottamatonta. Palvelualusta tulee ulkoiselta toimittajalta.

Oman organisaation osalta riski on pieni, koska hankkeen kannalta osaaminen omistajilla on sa-

malla tasolla. Mikali joku on estynyt tekemaan osuuttansa, muut pystyvat ottamaan tehtavat
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haltuunsa. Kaikki dokumentointi on tallennettu jaettuun pilvipalveluun, jolloin tehdyt suunnitelmat

ovat jokaisen saatavilla.

Palvelualustan toteuttajaorganisaatiossa on useita tekijoita ja lisdksi koodi on universaalia, jolloin
suunnitelman perusteella ty6 voidaan saattaa valmiiksi minkd tahansa vastaavan palvelutoimittajan

toimesta.
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7 Pohdinta

Opinnaytetydn tavoitteena oli luoda uudelle liiketoiminnalle liiketoimintasuunnitelma ja tarkkailla uu-
den liiketoiminnan taloudellisia mahdollisuuksia. Tavoitteena oli |0ytaa teoreettisilla viitekehyksilla
mahdollisimman paljon huomioita liiketoimintasuunnitelmaa tehdessa perustettavalle liiketoimin-
nalle. Liiketoimintasuunnitelman tavoite saavutettiin, jonka avulla ymmarretaan liiketoimintasuunni-

telman rakennetta paremmin.

Opinnaytetydssa analysoitiin ulkoista toimintaymparistéa PESTEL-analyysilla ja yrityksen sisaisia
ja ulkoisia tekijoita SWOT-analyysilla. Lisaksi opinnaytetydssa analysoitiin kilpailijan liiketoimintaa.
Valitettavasti kilpailija-analyysi keskittyi ainoastaan yhteen toimijaan, koska alalla on vain yksi val-
takunnallinen kilpailija. Valtakunnallinen kilpailijan liiketoiminta pohjautuu samanlaiseen yritystoi-
mintaan, eikd muilla pienilla toimijoilla ole samanlaisia edellytyksia suorittaa jarjestelmallisesti siir-
tokuljetuksia kayttden isoa maaraa siirtokuskeja. Liikeidean mahdollisia kohderyhmia kaytiin 13-
vitse, jonka avulla Idydettiin liiketoiminnan ydinasiakkaat ensimmaisille toimintavuosille. Lisaksi lii-
ketoimintasuunnitelmassa kartoitettiin tulevaisuudessa uuden asiakasryhman tavoittelemista, kun

palvelu on kaynnistynyt kunnolla.

Uudella liiketoiminnalla on hyvat edellytykset onnistua saamaan tavoiteltua markkinaosuutta alalla.
Liiketoimintasuunnitelmassa on paneuduttu analyysien avulla vahvuuksiin ja heikkouksiin, mutta
taman lisdksi analysoitu myds mahdollisuuksia seka uhkia. Yrityksen onnistumiseen vaikuttavat
hyvin laadittu suunnitelma ja strategia, mutta pitaa tiedostaa mahdolliset vastoinkaymiset. Vastoin-

kaymiset kuitenkin avaavat uusia mahdollisuuksia 16ytaa uusia keinoja onnistuakseen.

Liiketoimintasuunnitelman avulla voidaan Iahted hakemaan yrityksen liiketoiminnalle rahoitusta.
Rahoituksen lisaksi liiketoimintasuunnitelma antaa yrityksen omistajille suunnitelman, joka muistut-

taa omistajia alkuperaisen liikeideaan mika antaa strategialle vahvan perustuksen.

Liiketoimintasuunnitelmaan voidaan kehitella jatkossa strateginen perusta markkinointisuunnitel-
maan, jonka avulla Yritys X voi lahtea kehittamaan liikketoiminnan laajentamista kuluttaja-asiakkai-
siin. Liiketoimintasuunnitelmasta olisi hyva laatia tiivistelma aikajanan muotoon, jonka avulla liike-
toimintasuunnitelman ja kdytdnnoén kasvua voidaan seurata tarkemmin. Tama antaisi relevantin
mittarin yrityksen omistajille seurata uuden liiketoiminnan kehittymista yrityksen suunnitelman ja

toiminnan kautta.

Opinnaytetyon tekeminen sujui aikataulullisesti tavoiteajassa, jonka avulla liiketoimintasuunnitel-
man kaytannéllisyys tulee kayttdéon yritykselle. Opinnaytetydn tekeminen tarjoaa tekijalle suuren

projektin hallintaa, ajankaytdn organisointia ja projektin loppuun viemista. Nama teemat palvelevat
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kirjoittajaa tulevaisuudessa likketoiminnan parissa. Liiketoimintasuunnitelma tarjosi myos huomioita,
kuinka yhdistaa teoreettista tietoa ja kdytadnnon ideologiaa. Teorian ja kdytdnndn yhdistdminen an-

taa parempia tydkaluja jatkotoimenpiteisiin, jotka vaativat tarkempaa analysointia.
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Liite 1. Yritys X:n Business Model Canvas
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