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Taman opinndytetydn aiheena oli autovuokraamon perustaminen. Tydssa suunniteltiin pienen autovuokraa-
mon perustamista Kuopioon, jossa alkuun vuokrattaisiin pienikokoisia autoja yritys- ja yksityisasiakkaille.
Opinndytetydssa selvitettiin, mitd autovuokraamon perustamiseen vaaditaan, ja tutkittiin, milla keinoin pienen
autovuokraamon on mahdollista kilpailla suuria ja vakiintuneita toimijoita vastaan.

Opinnaytety6 alkoi yrityksen liiketoiminnan suunnittelulla liikeidean ymparille. Ty6sséa avattiin liiketoiminnan
suunnittelun eri osa-alueiden teoriaa, jonka jdlkeen sita hyddynnettiin suunniteltavaan yritykseen. Naita osa-
alueita olivat esimerkiksi markkinoinnin, kalustohankintojen, toimitilojen ja hinnoittelun jarjestéminen. Alan
kilpailutilanteen selvittamiseksi luotiin kattava kilpailija-analyysi, jossa tarkasteltiin ja vertailtiin alueella toimi-
via kilpailijoita keskenaan. Toiminnan analysointia varten luotiin myds SWOT-analyysi, jossa selvitettiin suun-
niteltavan vuokraamon vahvuudet, heikkoudet, uhat ja mahdollisuudet. Tydssa laadittiin toiminnalle valtta-
mattdmat rahoitus- ja kannattavuuslaskelmat. Tydn menetelmdosuudessa haastateltiin alalla pitkdan esihenki-
I6tasolla ollutta tydntekijaa. Haastattelun tarkoituksena oli saada kokonaisvaltaisempi kuva autovuokraamo-
alan tilanteesta ja syventya tydssa jo tehtyihin toiminnan suunnitelmiin. Tavoitteena talla oli luoda suunnitel-
masta mahdollisimman realistinen tarkastelemalla teorian lisdksi myds kenttdkokemusta.

Menetelmd- ja teoriaosuuden pohjalta laadittiin Business Model Canvas -tydkalu, johon tiivistettiin liiketoimin-
nan strategia. Lisdksi tyon tuloksena luotiin raportti autovuokraamon perustamisesta, ja sita voidaan soveltaa
pientd autovuokraamoa tai muuta pienta yritysta perustaessa. Tyon tuloksesta voidaan myds nahda, kuinka
kannattavaa ja vaativaa on perustaa pieni autovuokraamo, jonka strategia perustuu edullisuuteen ja pieniin
kustannuksiin.
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1 JOHDANTO

1.1 Tyon tavoite

Taman opinnaytetyodn tavoitteena on selvittaa, mita liikketoiminnan suunnitteluun liittyvia asioita tulee
ottaa huomioon yrityksen perustamisvaiheessa ja yrityksen toiminnan alkuvaiheessa. Opinnaytetyén
tavoitteiden saavuttamiseksi tydssa suunnitellaan mahdollisesti perustettavan autovuokraamoyrityk-
sen liiketoimintaa ja selvitetdan sen liiketoimintaymparistda, seka luodaan ja analysoidaan yrityksen
toimintaan liittyvia talouslaskelmia. Tavoitteiden saavuttamiseksi tydhdn kuuluu myds kattavan kil-
pailija-analyysin luominen, jonka avulla voi selvittda, kuinka uusi autovuokraamo voisi erottua ja par-
jata kilpailijoille. Opinnaytetydn on tarkoitus olla apuna yritystoiminnan kaytanndon toimien kuten
markkinoinnin, hinnoittelun ja riskienhallinnan jarjestamisessa kohdeyrityksessa. Lisaksi tydssa kay-
daan lapi muita yritystoimintaan liittyvia asioita, joita aloittavan autovuokraamoyrittdjan taytyy ottaa
huomioon. Kun nama kohdat on selvitetty, keskitytdan, miten niiden toteuttaminen tapahtuisi kaytan-

ndssa.
Tutkimuskysymys:

e Mitd on otettava huomioon autovuokraamoyritysta perustaessa?
e Milla keinoin uuden ja pienen autovuokraamon on mahdollista parjata kilpailussa vakiintuneita

toimijoita vastaan?

Opinnaytetydlla ei ole toimeksiantajaa, vaan se on tehty itselleni suunnitelmaksi mahdollisen auto-
vuokraamon perustamista varten. Opinnaytetyd voi myos olla tukena heille, ketkad miettivat tai ovat
perustamassa autovuokraamoa, tai muuta yritystoimintaa. Opinnaytetyon tarkoitus on myds syven-
taa omaa tietamysta yrittajyydesta ja siita, mita yrityksen toiminnan suunnittelussa pitaa ottaa huomi-
oon. Valmiin opinnaytetydn avulla voi mys pohtia sita, onko autovuokraamon perustaminen Kuopi-

oon millaan tavalla kannattavaa.

1.2 Suunniteltavan yrityksen kuvaus ja tydn rajaus

Mahdollisesti perustettava autovuokraamo on Kuopiossa, koska sen kokoinen kaupunki on tarpeeksi
suuri siihen, etta aihetta paasee tutkimaan monipuolisesti. Lisdksi Kuopio on tekijan kotikaupunki,
joten se on luonnollinen valinta kohdekaupungiksi. Idea opinnaytetydhén on saatu omasta kiinnos-
tuksesta autovuokraamoalaa ja yrittajyytta kohtaan. Tydsta on rajattu pois yrityksen perustamiseen
liittyvat juridiset toimenpiteet kuten viranomaisille toimitettavat ilmoitukset, luvat ja hakemukset, silla

tydn paapaino on yritysstrategian suunnittelussa.
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2 YRITYSTOIMINNAN SUUNNITTELU

2.1 Liiketoimintasuunnitelma

Liiketoimintasuunnitelma on kirjallinen suunnitelma siita, miten yritys toteuttaa liikeideaansa kaytan-
ndssa. Se voi sisaltaa esimerkiksi osaamisen, yrityksen asiakkaat, yritystoiminnan mahdolliset riskit,
kilpailutilanteen seka kannattavuus- ja rahoituslaskelmia. Liiketoimintasuunnitelmasta tulee selvita
yrityksen tavoitteet, miten tavoitteet voidaan toteuttaa ja milta yritys nayttaa saavuttaessaan tavoit-
teensa. Liiketoimintasuunnitelma auttaa jasentelemaan yrityksen liikeidean. Hyvin tehdyn liiketoimin-
tasuunnitelman avulla voi ndhda liikeidean mahdolliset puutteet ja paikata ne. Liiketoimintasuunni-
telma my6s helpottaa yrityksen paatéksentekoa ja toimenpiteiden oikeanlaista kohdistamista.
(Suomi 2019; Akerberg 2017, 60.)

Lisaksi liiketoimintasuunnitelman avulla yrityksen mahdolliset rahoittajat, yhteistydkumppanit ja muut
sidosryhmat saavat kattavan kuvan yrityksesta ja pystyvat arvioimaan sen toimintaedellytyksia. Lii-
ketoimintasuunnitelma on lahes aina pakollinen, kun hakee starttirahaa tai rahoitusta yritykselle.
(Suomi 2019.) Edustavan liiketoimintasuunnitelman rakenne koostuu Blackwellin (2011, 4-5) mu-

kaan seuraavasta viidesta osa-alueesta:

e Selkeys. Rakenteen ja tekstin on oltava helppolukuista, jotta sen lukija ymmartda sen sisallon
mahdollisimman hyvin. Samassa lauseessa ja kappaleessa ei kannata kertoa lilan monta asiaa.

e Ytimekkyys. Tekstista ei kannata tehda liian yksityiskohtaista, vaan kertoa sen verran, mika on
oleellista lukijan, eli esimerkiksi mahdollisen rahoittajan kannalta.

e Loogisuus: Suunnitelma on helpommin ymmarrettavissa, jos sen osa-alueet mukautuvat loogi-
sesti toisiinsa. On myos valtettava sita, ettd suunnitelman kohdat eivat ole ristiriidassa muiden
siina esitettyjen kohtien kanssa.

e Totuudenmukaisuus: Suunnitelman osa-alueita ei kannata liioitella, vaan esittdd ne mahdollisim-
man totuudenmukaisesti.

e Laskelmat: Luvut on tarkeitd varsinkin rahoittajien lukiessa liiketoimintasuunnitelmaa, joten

suunnitelman tukena on tarkeaa olla toimintaan liittyvia laskelmia.

Huonosti tehty liiketoimintasuunnitelma ei kerro lukijalle mitdan uutta tai erityista. Sellainen voi esi-
merkiksi sisaltda toimenpide-ehdotuksia, jotka eivat perustu toimintaymparistén analyysiin. Jos me-
neillddn on esimerkiksi markkinakriisin aiheuttama muutos asiakkaiden ostokayttaytymisessa ja se
on merkityksellinen ilmi6 yrityksen nakdkulmasta, tulee se huomioida yrityksen strategiassa. Hyva
liiketoimintasuunnitelma jasentaa ja on tavoitteellinen, jotta sen avulla voi varautua ja reagoida yri-

tyksen tulevaisuuteen. (Hesso 2024, 16.)

Liiketoimintasuunnitelma on hyddyllinen yrityksen perustamisvaiheen lisaksi myds yritystoiminnan
mydhemmissa vaiheissa, kuten kehittdmisessa ja toiminnan uudelleensuunnittelussa. Suunnitelmaa
on kannattavaa paivittaa jatkuvasti, jotta se kuvaa mahdollisimman tarkasti yrityksen sen hetkista

toimintaa. (Suomi 2019.)

Liiketoiminnan suunnittelun apuna voi kayttda Business Model Canvasia. BMC on Alexander Oster-

walderin kehittama tyovaline, joka koostuu yhdeksasta osiosta:
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1. Asiakasryhmat: Yrityksen tai organisaation valitsemat kohderyhmat. Kun yritys keskittaa toimin-
tansa tiettyihin kohderyhmiin ja heidan tarpeisiinsa, on mahdollista tarjota parempia asiakaskoke-

muksia.

2. Arvolupaus: Yrityksen tuotteisiin tai palveluun sisaltyva arvolupaus, jonka avulla se vastaa kysei-
sen asiakasryhman vaatimuksiin, ongelmiin tai tarpeisiin. Se voi olla esimerkiksi palvelun nopeus tai

edullisempi hinta, kuin kilpailijoilla.

3. Kanavat: Arvolupaukset toimitetaan asiakkaille kommunikaation, jakelun ja myyntikanavien avulla.
Kanavien avulla yritys voi tiedottaa asiakkaita yrityksen tuotteista ja arvolupauksista, myyda tuottei-

tansa, toimittaa arvolupaukset asiakkaille ja olla asiakkaan tukena oston jalkeen.

4. Asiakassuhteet: Uusien asiakkaiden hankintaa ja nykyisten asiakassuhteiden yllapitoa. Téman
tavoitteina ovat myynnin ja lisamyynnin kasvattaminen seka nykyisten asiakkaiden tyytyvaisena pita-

minen.

5. Tulovirrat: Tuottoa arvolupausten toimittamisesta asiakkaille. Yrityksen on selvitettava, mita sen

asiakasryhmat ovat valmiita maksamaan yrityksen tuotteista tai palveluista.

6. Resurssit: Vaadittavat aineettomat ja aineelliset resurssit, joiden avulla yrityksen arvolupaukset
voidaan tuoda markkinoille ja toimittaa asiakkaille.

7. Ydintoiminnot: Kuvaus yrityksen ydintoimintojen, eli esimerkiksi tuotannon, verkoston ja asiakas-
palvelun edellytyksista.

8. Kumppanit: Kuvaus yrityksen yhteistydkumppaneista ja toimittajista seka ulkoistetuista toimin-

noista, joita vaaditaan liiketoimintamallin toimivuuteen.

9. Kulurakenne: Liiketoimintamallin kulut, joita se vaatii toimiakseen. Naita voivat tulla esimerkiksi

tuotteen tai palvelun valmistamisesta ja niiden toimittamisesta seka asiakassuhteiden yllapitami-

sesta.
Kumppanit Ydintoiminnot | Arvolupaus | Asiakassuhteet | Asiakasryhmat
Resurssit Kanavat
Kulurakenne Tulovirrat

Kuva 1: Business Model Canvas (mukaillen Osterwalder & Pigneur 2010, 44)
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Naista yhdeksasta osiosta koostuu kokonaisvaltainen kuva siita, kuinka yrityksen on tarkoitus tehda
rahaa. Ne kattavat liiketoiminnan nelja paaaluetta, jotka ovat asiakkaat, arvolupaus, infrastruktuuri ja

taloudellinen kestavyys. (Osterwalder & Pigneur 2010, 15-41.)

2.2 \Visio, tavoitteet ja arvot

Yrityksen visio kuvaa, mita yritys haluaa saavuttaa ja millainen se haluaa olla tulevaisuudessa. Sen
tavoitteena voi olla esimerkiksi tietty markkinaosuus. Aloittavan yrityksen visio on monesti toiminnan

vakiinnuttaminen ja mydhemmin se voi olla toimintojen laajentaminen. (Alikoski ym. 2018, 50.)

Yrityksen vision ja selkeasti rakennetun liikeidean avulla yritykselld on mahdollista asettaa toiminnal-
leen realistiset tavoitteet. Naita tavoitteita voidaan kuvata yrityksen punaiseksi langaksi eli liiketoi-
minnan suunnan maarittajiksi. Yrityksen tavoitteet sisaltdvat kaytanndn toimet, joilla pyritdan tulok-

sentekoon ja menestymiseen tulevaisuudessa. (Alikoski ym. 2018, 50.)

Yrityksen arvoilla tarkoitetaan niita periaatteita, joiden pitaisi nakya yrityksen johtamisessa ja sen
tydntekijoiden paivittdisessa toiminnassa. Yrityksen arvot voivat ohjata sitd, minkalaisia tuotteita yri-
tykselld on, kuinka niité kehitetdan ja kuinka yritys kohtaa asiakkaat ja yhteiskunnan. Arvot eivat
saisi olla sellaisia, jotka vain kuulostavat hyvalta ja sopivilta. Arvojen taytyy heijastua yrityksen toi-
mintaan, jotta niilld on merkitysta. Parhaimmillaan yrityksen arvot pohjautuvat yrittajan henkilékohtai-
siin arvoihin, jolloin liiketoiminnan harjoittaminen ja sen edistdminen on luontevampaa. (Roth 2018,

18; Yrityksen perustaminen n.d.)

2.3 Liikeidea

Yrityksen liikeidea sisaltda selkean ja yksinkertaisen kuvauksen yrityksen toiminnasta, sen tarjoa-
mista palveluista ja tuotteista ja siita, kuinka yritys tuottaa arvoa asiakkailleen. Hyva liikeidea on yri-
tyksen kannalta kannattava ja se vastaa asiakkaiden tarpeisiin. Hyvan liikeidean ei valttamatta tar-
vitse olla ainutlaatuinen. Se voi olla kopioitu, mutta silld on oltava tilaa kyseisen alan markkinoilla.

Liikeidea ohjaa sita, kuinka yritys toimii markkinoilla. (Holmstrém 2007, 140-141.)

Liikeidean avulla voidaan vakuuttaa mahdollinen sijoittaja yrityksen menestymismahdollisuuksista,
koska liikeideasta tulee selville yrityksen toiminta kiteytettynd. Voidaan sanoa, ettd liikeidea tiivistda
yrityksen strategian kolmen osa-alueen alle. Ensimmainen osa-alue on yksinkertaisesti kertoa, mita
myydaan. Toisessa kohdassa kerrotaan lyhyesti, miten juuri kyseisen yrityksen on mahdollista par-
jata ja saada asiakkaita. Tavoitteena on erottua joukosta, jotta mahdollinen asiakas valitsee kysei-
sen yrityksen. Kolmannessa osa-alueessa maaritellaan yrityksen kohderyhma. Kun kohderyhma on
selvitetty, se auttaa suunnittelemaan tuotteen tai palvelun kohderyhmalle sopivaksi. (Hesso 2024,
23.) Kohdeyrityksen liikeidea, arvot ja tavoitteet rakentuvat koko tydn teorian ja tulosten pohjalta,

joten ne esitelldaan tydn yhteenvedossa.

2.4 Yhtiomuodon valinta

Perustamisvaiheessa yritykselle on valittava yhtiomuoto. Kun yrityksen toimintaan ryhtyvien henkil6i-
den maara on tiedossa, voidaan miettia, mika yritysmuoto sille kannattaa valita. Yritysmuodon valin-
taan vaikuttavat esimerkiksi pddoman tarve, verotuskysymykset, omistajien vastuunjako, palkan ja
padomien nostaminen yrityksesta ja yrityksen toiminnan valinta. (Alikoski, Hakonen & Viitasalo
2018, 53.)
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Toiminimi sopii yrityksille, joissa omistaja paattaa itse siihen liittyvista asioista, toiminta perustuu yrit-
tajan ammattitaitoon eika kovin suurta pddomaa tarvita. Yrittaja on henkilokohtaisesti vastuussa yh-
tion sitoumuksista. Téallaisia yrityksié ovat esimerkiksi monet autokorjaamot, parturi-kampaamot ja
siivouspalvelut. Osakeyhtit sopii useimmille pienille ja suurille yrityksille. Sen velvoitteista vastaa
vain itse osakeyhtio, eli se sopii yhtidihin, joissa yrittdmisen riski on jo suurempaa. Osakeyhtion pe-
rustajat eivat siten ole henkildkohtaisesti vastuussa yhtion sitoumuksista. Muita yritysmuotoja ovat
suurta osakkaiden luottamusta vaativa kommandiittiyhtio, tasavertaisesti vastuussa olevista yhtio-
miehistd muodostuva avoin yhtio ja osuustoimintaa harjoittava osuuskunta. (Alikoski ym. 2018, 54—
56.)

Useimmiten toiminimiyrittajalle riittda yksinkertainen kirjanpito, kun taas osakeyhtiolta vaaditaan kal-
liimpaa, kaksinkertaista kirjanpitoa. Toiminimiyrittaja voi toimia kokonaan itsenaisesti, kun taas osa-
keyhtiéssa vaaditaan vahintaan yhta henkiléa hallitukseen varajaseneksi, ja yhtibkokous on pidet-
tava kerran vuodessa. (Hakala 2019.) Suunniteltavan autovuokraamon toiminta olisi alussa pienta,
eika siind ole mukana muita kuin omistaja itse. Vuokraamon yhtidmuodoksi valittaisiin aluksi toimi-

nimi, mutta toiminnan laajentuessa voitaisiin pohtia siirtymista osakeyhtiéon.

Kirjanpidon jarjestaminen

Jokaisen yrityksen huolehtimisvelvollisuutena on hoitaa kirjanpito, joko itse tai ulkoistamalla. Huoleh-
timisvelvollisuus tarkoittaa sita, etta kirjanpitoa pidetaan ja etta aineisto sailytetdan sadannésten mu-
kaisesti. Yrityksen kaikki liketapahtumat kuuluvat kirjanpitoaineistoon. Naita ovat esimerkiksi laskut,
kuitit, sopimukset ja tiliotteet. Pienessa yrityksessa kirjanpito on mahdollista tehda itse, mutta suu-
rempien yritysten kirjanpito on usein lahes valttamatonta ulkoistaa, silla se vaatii paljon ty6ta ja

osaamista. (llmoniemi, Jarvensivu, Kylakallio, Parantainen & Siikavuo 2009, 238-239.)

Suunniteltavan vuokraamon kirjanpitoa olisi alussa tarkoitus hoitaa itse, koska yrittajalta I6ytyy siihen
kiinnostusta, ja silloin ei tarvitsisi maksaa ulkoistamisesta koituvia kustannuksia. Lisaksi pieni auto-
vuokraamo ei valttdmatta vaatisi paljoa ty6ta, jolloin kirjanpidon hoitamiselle voisi jaada aikaa. Jos
vaikuttaisi silta, etta kirjanpidosta muodostuva tydnkertyma kasvaisi liilan suureksi, olisi harkittava

kirjanpidon ulkoistamista.
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3 ANALYYSIT TOIMINNAN ALOITUSTA VARTEN

3.1 Kilpailijoiden merkitys

Yrityksen on valttamatonta tietda, mitka ovat sen todelliset kilpailijat ja kuinka ne toimivat markki-
noilla. Kilpailijoiden toimintaa on seurattava jatkuvasti erilaisista tietolahteista, kuten mediasta, jotta
yritys voi ennakoida alan liiketoimintaa. Yrityksen on tunnistettava kilpailijoiden vahvuudet ja heik-
koudet. On pohdittava tarkasti, kannattaako markkinoille l1ahtea kilpailemaan samoilla palveluilla tai
tuotteilla, jos kilpailijoilla on jo vahva asema. Jos kilpailijat ovat suuria yrityksia, heilld on lahes aina
paremmat taloudelliset mahdollisuudet, kuten paremmat ostoedut ja yleensd enemman rahaa kay-
tettdvissaan verrattuna pieniin aloittaviin yrityksiin. Ostoeduilla tarkoitetaan suurien ostojen yhtey-

dessa myodnnettyja etuuksia, kuten alennuksia ja nopeampia toimituksia. (Alikoski ym. 2018, 35.)

Yritysten valinen kilpailu voi parantaa palvelua ainakin asiakkaan nakdkulmasta, silla se pakottaa
yritykset huolehtimaan tuotteiden laadusta, niiden kehityksesta ja hintakilpailukyvysta. Viime vuosina
kilpailijat ovat ymmartaneet, etta he tarvitsevat toisiaan, joten he ovat alkaneet pitdmaan yhteisty6ta
merkityksellisena tekijana liiketoiminnalleen. Monet kilpailijat ovat alkaneet verkostoitua keskenaan
ja hankkimaan tuotteita toisiltaan. Yritykset tekevat nykyaan yhteishankintoja, kuljetuksia ja markki-
nointia kustannustensa pienentamiseksi. Monissa tapauksissa kilpailijoista on tullut tasavertaisia

yhteistyOkumppaneja toisilleen. (Alikoski ym. 2018, 36-37.)

Autovuokraamoalalla tata yhteisty6ta hydédynnetaan siten, ettd monet autovuokraamot vuokraavat
kalustoa toiselta kilpailijalta, jos heidan omat autonsa paasevat loppumaan. Tamankaltainen yhteis-
ty® edesauttaa voiton maksimointia, silld vuokraamot uskaltavat pitaa autojensa kayttéasteen mah-
dollisimman korkealla. Taman avulla ei tarvitse huolehtia siita, ettei asiakkaalle saada hanen varaa-
mansa autoa kaluston puutteen takia, silla niissa tilanteissa on mahdollista vuokrata hanelle auto
toiselta vuokraamolta. Suunniteltavan yrityksen olisi kannattavaa lahestya aktiivisesti muita vuokraa-
moja, koska he voisivat tdman vuoksi olla mahdollisia asiakkaita. Vuokraamoille voisi myds ehdottaa
yhteisty6ta kaluston hankinnassa yhteistilauksien muodossa, silla suurissa tilauksissa voisi olla mah-
dollisuus saastaa rahaa. Muita vuokraamoja olisi jatkuvasti myos tarkkailtava, jotta kilpailutilanteesta

saisi mahdollisimman selkean kuvan, jonka avulla pystyttaisiin ohjaamaan yrityksen toimintoja.

3.2 Kilpailija-analyysi

Kilpailutilanteen kokonaisvaltaista arviointia varten on valttamatonta tehda kilpailija-analyysi. Sen
avulla voi selvittda yrityksen merkittdvimmat Kilpailijat ja niiden toimintatavat. Analyysin avulla saa-
daan selville kilpailijoiden tavoitteet, heikkoudet ja vahvuudet. Analyysi myds kertoo, kuinka kilpailijat
reagoivat toisiin kilpaileviin yrityksiin sekad toimintaymparistdssa ja toimialalla tapahtuviin muutoksiin.
Analyysin tavoitteena on oppia tuntemaan kilpailijansa, mika edistaa yrityksen markkinamenesty-
mista ja liiketoiminnan suunnittelua. Kilpailija-analyysin merkitys korostuu, kun kyseessa on uusi yri-

tys, joka vasta etsii paikkaansa markkinoilla. (Suomi 2019.)

Kuopiossa on paljon autovuokraamoja, joten tulosten selkeyttamiseksi ne jaetaan vertailussa nel-
jaan eri ryhmaan. Ensimmaiseen ryhmaan kuuluvat suuret, yleensa kansainvaliset toimijat, joilla on
suurin markkinaosuus alueen toiminnasta. Naita autovuokraamoja ovat Avis Budget Group, Hertz,
Europcar, Finn-Rent, Autorent ja Scandiarent. Toiseen ryhmaan kuuluvat pienemmat vuokraamot ja

kolmanteen ryhmaan kuuluvat yksityishenkilot, jotka vuokraavat omia autojaan erilaisilla alustoilla.
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Neljanteen ryhmaan kuuluvat yhteiskayttdautot. Vertailussa keskitytaan yritysten hinnoitteluun, saa-
vutettavuuteen, helppokayttoisyyteen, sijaintiin ja tuotteeseen. Ensiksi vertailu tapahtuu ryhmansisai-
sesti, ja lopuksi ryhmia verrataan toisiinsa. Vertailusta jatetdan pois pakettiautojen ja hydtyajoneuvo-

jen vuokraajat, silla niiden kohderyhma on eri, kuin suunnitellun vuokraamon.

Ensimmaisen ryhman saavutettavuus on erinomaisella tasolla. Kun kirjoittaa Googleen "autovuok-
raamo Kuopio” tai "autonvuokraus Kuopio”, niin kaikki kyseisen ryhman vuokraamot tulevat ehdotuk-
sina ensimmaiselle sivulle. Paivittdessa sivua jarjestys hieman vaihtelee, paitsi Hertzin kohdalla,
joka tulee hakuehdotuksena aina ensimmaisena. Jokaisen yrityksen sivulla on heti ensimmaisena
kateva hakujarjestelma, josta asiakas voi vuokrata autoja. Siina nakyy kaikki tarvittava — hinta, auto-
luokka, vuokrauspaivat ja sijainti. Lahes kaikilla yrityksilla noutosijainniksi voi valita lentokentan, rau-
tatieaseman ja kaupunkitoimiston, mutta ainoastaan Finn-Rentilla voi suoraan varaussivulta varata
kotiinkuljetuksen ja noudon 20 € lisdhinnalla. Varaus on helppoa, sen voi tehda suoraan sivulta ja

vahvistuksen saa heti.

Ryhman kalusto, eli vuokrattavat autot koostuvat uudesta, maksimissaan noin kahden vuoden ikai-
sista tunnettujen valmistajien vahan kuluttavista henkildautoista. Taman ryhman vuokraamot ovat
vakiintuneita toimijoita ja he tekevat jatkuvasti suuria kalustohankintoja, joten voi olettaa, etta heilla
on todennakoisesti todella hyvat ostoedut. Vuokraamot eivat erityisemmin kilpaile automerkeilla, silla
jokaisella vuokraamolla auto varataan autoluokan perusteella. Tama tarkoittaa sita, etta varatun au-

ton merkki voi olla mika vaan, mutta sen on vastattava varatun autoluokan kokoa ja piirteita.

Hintavertailussa tarkastellaan kestoltaan ja ajankohdaltaan vaihtelevia vuokraushintoja pienikokoi-
sille henkildautoille. Hintoihin sisaltyy vakuutukset ja rajoittamattomat kilometrit, paitsi Scandiarent,
jossa raja on 300 km/paiva. Selkeasti halvin on Europcar, jossa pienikokoisen auton pystyy vuokraa-
maan kahdeksi paivaksi hintaan 109 € (2 x 54,5 €) ja seitsemaksi paivaksi hintaan 245 € (7 x 35 €).
Kalleimpia taas ovat Hertz ja Avis, joissa kahden paivan keskimaarainen hinta on hieman alle 200 €
(2 x 100 €), ja seitseman vuorokauden hinnat Idhemmas 400 € (7 x 57,1 €). Muut vuokraamot aset-

tuvat tasaisesti naiden hintojen valiin.

Toiseen ryhmaan kuuluvat yritykset, jotka harjoittavat henkildautonvuokrausta muun toiminnan li-
saksi. Esimerkiksi Kuopion Autokauppa hallinnoi Toyota Rentin toimintaa ja jotkut pakettiautovuok-
raamot, kuten Kuopionpakut ovat lisdnneet kalustoonsa yksittaisia henkildautoja. Tama tekee saavu-
tettavuudesta vaikeaa, silla kyseisten yritysten paatoiminen liiketoiminta ei ole autonvuokraus ja
moni ei valttamatta tajua, ettd esimerkiksi autoliike tai pakettiautovuokraamo vuokraa myds henkil®-
autoja. Sivustojen kaytettdvyys on vaihtelevaa, osalla sivuista on toimiva varausjarjestelma, kun taas
toisissa autojen saatavuutta taytyy tiedustella puhelimitse. Halvin vaihtoehto on Toyota Rent, josta
uudehkon pienikokoisen Toyotan pystyy vuokraamaan kahdeksi paivaksi hintaan 140 € (2 x 70 €) ja
viikoksi 290 € (7 x 41,4 €) sisaltden rajattomat kilometrit.

Kolmanteen ryhmaan kuuluvien yksityishenkildiden vuokra-autojen saavutettavuus on suurimmaksi
osaksi heikolla tasolla. Poikkeuksena on vain yksi sivusto, silla se tulee vastaan ensimmaisella si-
vulla, kun hakee "autonvuokraus Kuopio” tai "autovuokraamo Kuopio”. Sivusto on GoMore, johon
yksityiset voivat laittaa omia autojaan vuokrattavaksi. Sivusto myds huolehtii tarjolla olevien autojen

vakuuttamisesta vuokrauskayttdéa varten. Tallakin sivulla on hakujarjestelma, mutta varaaminen ei
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ole niin yksinkertaista kuin ensimmaiselld ryhmalla. Monet haun tulokset eivat olekaan saatavilla ha-
ettuina paivina ja saatavilla oleviin autoihin pitda odottaa vahvistus, ennen kuin varaus on viimeis-
telty. Vahvistuksessa voi kestaa, silla vuokraajan pitdd manuaalisesti hyvaksya tai hylata se. Vuok-
rattavat autot sijaitsevat eri puolella Kuopiota, mutta suurimmassa osassa on mahdollista saada ne
toimitettuna 19 € lisdhintaan. Kaikissa autoissa vuokrauksiin sisaltyy vain 200 km/paiva, ja sen ylitta-
vat ajot maksavat 0,20 €/km. Vuokrattavien autojen taso on vaihtelevaa kunnoltaan ja laadultaan,
silla autojen keskimaarainen ika on yli kymmenen vuotta. Halvin vaihtoehto on romanialainen pikku-
auto vuodelta 2011, jonka saa varattua kahdeksi paivaksi noin 70 € (2 x 35 €) ja viikoksi noin 210 €
(7 x 30 €). Sivuston kaikista vuokrahinnoista lahes kolmasosa menee GoMorelle, joten tdma voi olla

merkittava tekija hinnoittelussa.

Yksityishenkildilla on mahdollista vuokrata autojaan myds ilman valityssivustoa. Talléin on mahdol-
lista vuokrata autoja edullisempaan hintaan, mutta saavutettavuus heikentyy. Hakemalla "auton
vuokraus Kuopio” ensimmainen alusta, Tori Autot, I6ytyi vasta neljannella sivulla. Siella on tarjolla
pari, noin 15 vuotta vanhaa pienikokoista autoa vuokrattavaksi. Hinta on hyvin edullinen, rajattomilla
ajokilometreilla 25-29 € paivahintaan ja 100 € viikoksi (7 x 14,3 €). Varausjarjestelmaa ei ole, vaan

viestilla tai soittamalla voi tiedustella autojen saatavuutta.

Neljas, ja viimeinen ryhma on yhteiskayttdautot. Yhteiskayttdautot ovat vuokra-autoja, joiden nouto
ja palautus tapahtuu itsenaisesti, yleensa sovellusta kayttaen. Niiden etuna on se, ettad vuokrauk-
sessa kaytetaan vuorokausihinnoittelun sijasta joustavaa tunti-, tai jopa minuuttihinnoittelua. Kuopi-
ossa yhteiskayttdautoja tarjoaa Klaara, 24Rent Omago ja Aimopark. Niiden vuokra-autot sijaitsevat
eri puolella Kuopiota parkkipaikoilla tai tienvarressa. Kotiinkuljetus ei ole mahdollista, koska vuok-
raus tapahtuu itsenaisesti. Omago ja Aimopark tarjoavat yhteiskayttdautojaan vain taloyhtiékumppa-
neilleen, joten ne rajataan pois tasta vertailusta. 24Rentin sivulla on varausjarjestelma, josta ndkee
vuokrattavien autojen hinnat seka saatavuuden. Klaaraa varten taytyy ladata sovellus, josta voi
nahda saatavuustilanteen ja hinnoittelun. Merkittavaa on, etta vapaita autoja ei ollut saatavana mille-
kaan ajankohdalle eri tarkasteluajankohtina Klaaran sovelluksessa, jonka vuoksi ainoa analysoitava
kohde on 24Rent. 24Rentin yhteiskayttdautot sijaitsevat eri puolella Kuopiota, suurin osa keskus-
tassa. Auton voi vuokrata kahdeksi tunniksi hintaan 21 € sisaltden 100 km ajoa. Kahdeksi vuorokau-
deksi vuokraus maksaa 112 € (2 x 56 €) ja viikoksi 385 € (7 x 55 €). Molemmat hinnat sisaltavat

rajoittamattomat ajokilometrit.

Kilpailija-analyysista selviaa, etta kilpailijoita on paljon ja ne ovat erilaisia. Ensimmaisen, eli suurien
vuokraamojen vahvuutena on se, etta ne ovat helposti saavutettavissa ja helppokayttoisia selkeiden
varausjarjestelmien ja internet-sivujensa vuoksi. Lisaksi ne ovat tunnettuja toimijoita, joka lisaa nii-
den luotettavuutta. My6s kalusto on uutta ja hyvakuntoista. Hintataso on Europcaria lukuun otta-
matta kuitenkin aika korkea, mika voi saada kuluttajan miettimdan muita vaihtoehtoja. Toisella ryh-
malla, eli pienilld vuokraamoilla ei ole varsinaisia vahvuuksia verrattuna suuriin toimijoihin. TAma voi
johtua siita, ettd naiden yritysten paatoiminta ei ole autonvuokraus. Naita toimijoita on silti pidettava
silmall3, silld he kuitenkin harjoittavat samaa toimintaa. Kolmannen ryhman, eli yksityisten vuokraa-
jien selvin vahvuus on hinta. Yleensd ndma autot ovat ialtdan vanhempia ja laadultaan heikompia,
mutta jos asiakas ei siita valita ja kaikista tarkeintd on edullisuus, niin yksityiseltd vuokraaminen voi
olla paras vaihtoehto. Heikkoutena yksityisilla on se, etta 16ydettavyys on hankalampaa, kun yrityk-

set vievat nakyvimman palstatilan. Viimeisen ryhman, eli yhteiskayttdautojen vahvuus on toiminnan
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joustavuus. Itsepalveluperiaatteen vuoksi autoja voi vuokrata kellon ympéri ja tarvittaessa niité voi

halutessaan vuokrata kaikista edullisimmin vain pariksi tunniksi, jos pidempaa tarvetta ei ole.

Kilpailija-analyysin avulla sai selville selkean kuvan alueella toimivista kilpailijoista ja niiden piirteista.
Suuren kilpailijamaéaran vuoksi on suurempi riski, ettei suunniteltava yritys saisi tarpeeksi asiakkaita.
Siksi on keskityttava saavutettavuuteen ja joukosta erottumiseen, jotta tdma riski voidaan estaa.
Markkinointi taytyy tehda tehokkaasti oikeissa kanavissa. Aluksi voi tarjota autoja esimerkiksi Tori
Autot -sivustolla tai jopa laittaa ne tarjolle GoMore -palveluun, jos muutoin ei I6ydy asiakkaita. Ana-
lyysia tehdessa herasi huoli siitd, onko pienelld toimijalla mahdollista tarjota vuokra-autoja edullisim-
paan hintaan. Taman vuoksi on entista tarkemmin keskityttdva hankittavan kaluston ja muiden kus-

tannusten minimointiin.

Alla olevaan kaavioon on tiivistetty kilpailija-analyysin tulokset. Siina vertaillaan vuokraamoryhmien
edullisuuden eli hinnan, saavutettavuuden, kaytettavyyden, sijainnin ja kaluston laadun kilpailukykyi-
syytta keskenaan, joissa 0 = huonoin mahdollinen ja 50 = paras mahdollinen. Kaaviosta kay ilmi,
ettd suuret vuokraamot ja yhteiskayttdéautot ovat hyvalla tasolla jokaisella osa-alueella. Ne haviavat
ainoastaan hinnoittelussa yksityisille vuokraajille, mutta yksityisten vuokraajien muut osa-alueet ovat
sen verran heikolla tasolla, ettei silla ole niin suurta merkitysta. Vaikka suuret vuokraamot ja yhteis-
kayttdautot ovat selvasti karjessa, lahes kaikissa osa-alueissa on mahdollista parantamisen varaa.
Pienet vuokraamot taas sijoittuvat jokaisessa osa-alueessa keskitasolle tai sen alapuolelle, eli ne

eivat nayttaydy kovin kilpailukykyisina.

Suuret vuokraamot ] Pienet vuokraamot ] Yksityiset vuokraajat

[ Yhteiskayttéautot
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Edullisuus Saavutettavuus  Kaytettavyys Sijainti Tuotteen laatu

Kuva 2: Vuokraamojen vertailu
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3.3 Riskienhallinta

Yritystoimintaan liittyy paljon uhkia, epdvarmuustekij6ita ja ei-toivottuja tapahtumia, joita kutsutaan
riskeiksi. Liike-elamassa riskien toteutumiseen liittyy yleensa taloudellinen uhka, ja pahimmillaan se
voi kaataa koko yrityksen. Liike-elaman riskit voivat liittyd myds ihmisiin ja ymparistoon, jolloin niiden
seuraukset voivat olla peruuttamattomia. Siksi on hyva arvioida riskeja ja niiden mahdollisia vaiku-
tuksia, jotta niihin pystytdan varautumaan mahdollisimman hyvin. Riskeja ei pysty kokonaan poista-
maan, mutta hyvalla riskienhallinnalla niiden vaikutusta on mahdollista lieventda. Riskienhallinta on
luonteeltaan ennustamista ja se usein vaatii erityisosaamista. Se vaatii kokonaisvaltaista ymmar-
rysta yrityksen liiketoiminnasta, riskien luonteesta seka siitd, miten ihmiset toimivat osana organisaa-
tiota. Riskienhallinta tarkoituksena on tukea yrityksen tavoitteita. (Flink, Reiman & Hiltunen 2007,
10—11; Sutinen & Viklund 2005, 141-142.)

Riskit voidaan jakaa kahteen eri osa-alueeseen, liike- ja vahinkoriskeihin. Vahinkoriskeja voivat olla
esimerkiksi esine- ja kalustovahingot ja toimitiloihin kohdistuvat vahingot. Vahinkoriskeilla on ainoas-
taan negatiivisia vaikutuksia yrityksen toiminnalle ja niitd voidaan hallita vakuuttamisen muodossa.
Liikeriskit liittyvat yrityksen paatdksentekoon ja liikketuoton epaonnistumiseen, joita voivat olla esi-
merkiksi luottotappiot, asiakkaiden vahaisyys ja epaonnistuneet mainoskampanijat. Liikeriskeissa
vakuuttaminen ei yleensa ole mahdollista, eli on keksittdva muita keinoja riskinhallintaan. (Flink ym.
2007, 23; Sutinen & Viklund 2005, 144.)

Liiketoiminnan riskit
Vahinkoriskit Liikeriskit
e  Omaisuusriski e verotus
e Henkilostoriski e markkinat
e Vastuuriski e Kilpailijat
e Tietoriski e resurssit
e jne. e jne.

Kuva 3: Liiketoiminnan riskit (mukaillen Flink ym. 2007, 24)

Riskinhallintakeinot voidaan jakaa neljaan eri osa-alueeseen. Ne ovat riskin valttdminen, riskin pie-
nentdminen, riskin siirtdminen ja riskin hyvaksyminen. Riskin valttdminen on esimerkiksi sita, etta
vaaditaan katevarausta sellaisilta asiakkailta, jotka saattavat olla maksuvaikeuksissa. Nain voidaan
valttaa mahdollinen luottotappio. Riskin pienentaminen on esimerkiksi tyoturvallisuudesta huolehti-
minen ja sen kehittdminen. Riskin siirtdmisessa yleisin esimerkki on vakuutusten ottaminen. Riskin
hyvaksyminen on tietoinen riski. Esimerkiksi jotkut yritykset eivat nae jarkevaksi hankkia valvontaka-
meroita, koska niiden kustannukset ylittdvat vuotuisen havikin maaran. (Sutinen & Viklund 2005,
146.) Jos vuokra-autoon tulee ulkoisia vahinkoja vuokrauksen aikana, se on yleensa vuokraajan

vastuulla. Tdma on esimerkki siitd, kuinka vahinkoriski on siirtynyt vuokraamolta asiakkaalle.

Perustettavan yrityksen suurin liikeriski olisi se, etta saisiko yritys tarpeeksi asiakkaita. Autovuokraa-

molla tdman riskin merkitys korostuu, silla tyypillisesti kalustonhankinta ja niiden yllapitdminen on
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hyvin kallista. Juoksevista kuluista, kuten vakuutusmaksuista, veroista, arvonalenemisesta, korkoku-
luista ja tilavuokrasta muodostuu nopeasti suuria menoeria. Siksi olisi tarkeda, ettd autojen vuok-
rausaste olisi jatkuvasti mahdollisimman suuri, jotta ndité kuluja saataisiin mahdollisimman paljon

katettua.

Autojen vuokraukseen kuuluu myds merkittdva vahinkoriski. Auto voi esimerkiksi hajota, jolloin au-
tosta ei luonnollisesti voi korjauksen ajalta saada tuottoja. Sen merkitys korostuu siina vaiheessa,
jos korjaus kestaa viikkoja. Korjauskuluista voi muodostua suuri menoer3, jos takuu tai vakuutus ei
sita kata. Jos auto yllattden hajoaa tai edellinen vuokraaja tarvitseekin autoa viela pidemman aikaa,
siitd voi seurata saatavuusriski, eikd seuraavalle varaajalle olekaan autoa saatavilla. Tata riskia voi-
taisiin hallita siten, ettd vuokrattaisiin asiakkaalle auto toiselta vuokraamolta. Tasta voisi syntya tap-
piota, mutta tarkeinta on pitaa asiakkaat tyytyvaisena. Hyvien asiakaskokemusten tarjoaminen on

tarkea3, sillda parhaimmillaan ne johtavat suositteluihin. (Korkiakoski & Gerdt 2016, 46)

SWOT-analyysi

Yrityksen toimintaa pystytaan arvioimaan monilla eri tavoilla. Keskeisinta on selvittaa yrityksen nyky-
tilaan ja sen tulevaisuuteen vaikuttajat tekijat. SWOT- (Strength, Weakness, Opportunity, Threat), el
nelikenttdanalyysi on yleinen ja yksinkertainen menetelma, jonka tarkoituksena on tuottaa selkea
kokonaiskuva yrityksen tilanteesta strategisten paatdsten tueksi. Nelikenttdanalyysin avulla on mah-
dollista selvittaa yrityksen heikkoudet ja vahvuudet sekd uhat ja mahdollisuudet. Vahvuudet ja heik-
koudet ovat yrityksen sisaisia asioita, kun taas uhat ja mahdollisuudet liittyvat liiketoimintaympariston
teemoihin. Vahvuudet ovat niita resursseja, joita yritys pystyy hyddyntdmaan toiminnassaan ja heik-
koudet ovat taas niita tekijoita, joissa yrityksella on parantamisen varaa. Uhka voi olla esimerkiksi
se, etta liiketilojen vuokrahinnat nousevat rajusti ja mahdollisuus voi olla esimerkiksi se, etta vie-
ressa oleva kilpailija lopettaa liiketoimintansa. Analyysin avulla yritys pystyy katevasti arvioimaan
omaa toimintaansa. Hyvan analyysin tekemiseen vaaditaan se, ettd organisaatio ja sen toimintaym-
paristd tunnetaan syvallisesti, etteivat tulokset jaisi vain pintapuoliseksi. (Vuorinen & Huikkola 2023,
97-104.)
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SWOT-analyysi voi koskea kokonaisvaltaisesti koko yrityksen toimintaa tai yksityiskohtaisemmin va-
littuja osa-alueita. Yksityiskohtaisempi tarkastelu on rajatumpi, se voi koskea ainoastaan esimerkiksi
tuotetta, henkildstda tai markkinointia. Analyysista voi saada vield monipuolisempia tuloksia, jos
kaikki yrityksen jasenet tekevat sen. Lopuksi analyyseja voidaan verrata keskenaan, jolloin tulokset
antavat mahdollisimman kattavan kuvauksen yrityksesta. (Suomen Riskienhallintayhdistys n.d.)
Kohdeyrityksen SWOT-analyysi esitellaan tyon yhteenvedossa, silla se suunnitellaan koko tyon tu-

losten pohjalta.

Vahvuudet Heikkoudet

Mahdollisuudet Uhat

Kuva 4: SWOT-analyysi
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YRITYKSEN YDINTOIMINTOJEN SUUNNITTELU

Kalustosuunnitelma

Investoinnit ovat yrityksen pitkaaikaisia kalustohankintoja ja muita menoja, joista yrityksen on tarkoi-
tus tehda voittoa tulevaisuudessa. Investoinnista tulevat tuotot pitaisi olla suurempia, kuin siita ai-

heutuneet kaytdn ja kayttdajan kustannukset. (Holmstrom 2007, 97.)

Suunniteltavan vuokraamon investoinnit koostuisivat kokonaisuudessaan hankittavista vuokra-au-
toista ja niihin liittyvistd kustannuksista. Aluksi oli suunnitelmana hankkia kalustoon edullisia uusia
autoja, mutta kilpailija-analyysista selvinneen suuren kilpailutilanteen vuoksi paadyttiin toiseen rat-
kaisuun. Jotta suunniteltava vuokraamo voisi helpommin pitda hinnoittelua kilpailukeinona, olisi pa-
rempi hankkia kalustoksi noin pari vuotta vanhaa, kuitenkin vahan kaytettya kalustoa. Uuden 2024
Citroen C3 -henkildauton saisi hintaan 21 389 (sis. alv 25.5 %), kun taas 2021-malli, jolla on ajettu
noin 30 000 kilometria, voisi saada hintaan 11 000 (sis. alv 25.5 %). Talla kilometrimaaralla ja vuosi-
mallilla ei siis olisi huomattavasti eroa uuteen vastaavaan autoon, mutta hinnassa nakyisi merkittava
saastd. Lisaksi rahoituksen saanti helpottuisi, kun kaluston investoinnit Iahes puolittuisivat suunni-
tellusta. Alkuun olisi tarkoitus hankkia nelja vastaavaa autoa. Ostettavissa autoissa keskityttaisiin
my®0s siihen, etta ne olisivat hiljattain huollettuja, ja etta niissa olisi asianmukaiset talvi- ja kesaren-

kaat. Nain olisi mahdollista sdastaa huolto- ja rengaskuluissa ensimmaisen toimintavuoden aikana.

Sijainti ja toimitilat

Kun suunnitellaan yrityksen sijaintia, on otettava huomioon yrityksen tyyppi. Esimerkiksi palvelualalla
toimivan yrityksen on mietittava, miten paljon silla on asiakkaita Iahiymparistéssa ja kuinka usein he
tarvitsevat yrityksen palveluita. Teollisuusyrityksen sijainnin valintaan voi puolestaan vaikuttaa se,
ettd alue on hyvilld kulkuyhteyksilla ja 1dhella raaka-aineita. Sijaintia valitessa on hyva ottaa huomi-
oon myds kilpailijat, silla on todettu, etta kilpailijoiden laheinen sijainti on yhteinen etu. (Alikoski ym.
2018, 35-38.)

Kilpailija-analyysista selvisi, etta l1ahes jokaisen kilpailijan tilat tai toimipisteet sijaitsevat keskeisella
sijainnilla Iahella asiakkaita. Naita sijainteja ovat lentokentan, juna-aseman ja keskustan laheisyys.
Suunniteltavan vuokraamon toimipiste olisi syyta sijoittaa samoille sijainneille, jotta asiakkaiden ta-
voitus olisi helpompaa. Noin kilometrin paassa juna-asemasta saisi edullisesti vuokrattua pienen
toimitilan, noin 300—400 € kuukausihintaan. Lisaksi alueella olisi paljon ilmaispysakointeja, joten py-
sakainnista ei tulisi lisdkustannuksia. Edullisella vuokralla ja lisdkustannusten valttamisella pyrittai-
siin tarjoamaan edullisempia vuokrahintoja. Talta sijainnilta olisi helppo toimittaa vuokra-auto esi-
merkiksi juna-asemalle ja tarvittaessa pitemmallekin. Kulkuyhteyksien lahelld olevat toimitilat mah-

dollistavat my0s sen, etta asiakkaat voisivat noutaa auton paikan paalta.

Kyseiseen toimitilaan ei kuulu tilaa, jossa autoja voitaisiin puhdistaa ja pesta. Kalustoon kuuluisi
aluksi vain nelja autoa ja viemarillisen tilan vuokraaminen olisi kuukaudessa noin 500 € kallimpaa.
Autojen puhdistus olisi siis edullisempaa tehda itsepalveluhallissa, jossa autot saisi puhdistettua
noin 4,50 € - 15 € kappalehintaan, riippuen pesutarpeesta. Lyhyissa vuokrauksissa auto ei valtta-

matta ole pesun tarpeessa ollenkaan, jolloin pelkka itsenaisesti tehtava sisadesinfiointi riittaisi.
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4.3  Markkinoinnin merkitys

Markkinointi alkaa yrityksen brandin rakentamisesta. Brandi on mielikuva, joka muilla on yrityksesta
ja sen tuotteista ja palveluista. Brandin tarkoitus on luoda yrityksesta tunnistettava ja kilpailijoista
erottuva. Mielikuviin vaikuttavat esimerkiksi yrityksen taustatiedot, miksi se on perustettu, mitka ovat
sen tavoitteet ja arvoja, miten yritys erottuu kilpailijoista ja yrityksen nimi seka yrityksen visuaalinen
iime. (Yrittajat n.d.)

Yrityksen markkinoinnin paatavoitteena on selvittda, millainen kysynta tuotteelle tai palvelulle on,
lisata niiden kysyntaa seka luoda ja yllapitaa kilpailua, mika puolestaan parantaa yrityksen kannatta-
vuutta. Naiden tavoitteiden saavuttamiseksi yritys suunnittelee, millaisia markkinointikeinoja se kayt-

taa asiakasmarkkinoinnissaan. (Bergstrom & Leppanen 2021, 24.)

Markkinointimixilla (marketing mix) tarkoitetaan niita keinoja, joilla yritys yhdistaa erilaisia kilpailuteki-
joita. Neil Bordenin ja Jerome McCarthyn 1960-luvulla kehittdma tuotelahtéinen 4P-malli kuvaa

markkinointimixin neljaa osa-aluetta:

e Tuote (Product)
e Hinta (Price)
e Jakelu/saatavuus (Place)

e Markkinointiviestintd (Promotion)

Tama malli on kuitenkin vanhanaikaistunut sen tuoteldhtdisen luonteensa vuoksi, joten sen pohjalta
on kehitetty nykyaikaisempia markkinointimixeja, joita ovat esimerkiksi 7P-malli, 4C-malli ja 5P-malli.
1980-luvulla kehitetyssa 7P-mallissa aikaisemman 4P-mallin rinnalle ovat tulleet henkildsto ja asiak-
kaat (people), toimintatavat ja prosessit (processes) ja palveluymparistd (physical evidences). Pro-
fessori Robert Lauterbornin kehittdmassa 4C-mallissa kilpailukeinojen valinnassa puolestaan keski-
tytdan asiakasndkodkulmaan tuotelahtoisyyden sijasta. Siind huomioidaan ostajan toiveet (consumer
wants and needs), ostajan kustannukset (consumer cost), ostamisen helppous (convenience) ja
vuorovaikutteinen viestintd (communication). Bergstrém ja Leppanen (2021, 125) pitavat 4P-mallia
tadydennettyna viidennella P:lla eli henkilostdlla ja asiakaspalvelulla hyvana asiakasmarkkinoinnin

perustana seuraavista syista:

1. Henkildsto ja asiakaspalvelu: Yrityksen kilpailukyvyn ja markkinoinnin 1ahtékohtana on se,
kuinka tydntekijat toimivat asiakaspalvelijoina ja millaista palvelua he tarjoavat asiakkailleen.
Tuotteet ja tarjooma: Jotta yritys voi tuottaa voittoa, silld on oltava jotain myytavaa.

Hinnoittelu: On tarkeaa maaritella yrityksen tarjoaman hinnoittelustrategia siten, etta se houkut-
telee asiakkaita, mutta varmistaa myos toiminnan kannattavuuden.

Saatavuus: Yrityksen tuotteiden ja palveluiden on oltava helposti asiakkaiden saatavilla.
Markkinointiviestinta: Asiakkaiden on tiedettava yrityksesta ja sen tarjoamista tuotteista ja palve-

luista.



4.4 Mainonta

19 (37)

Nama markkinointimixin osa-alueet muodostavat toisiaan tukevan kokonaisuuden, joka tukee yrityk-
sen markkinoinnin ja liiketoiminnan tavoitteiden toteutumista. (Bergstrom & Leppanen 2021, 124—
126.)

Henkilosto ja
asiakas
palvelu

Markkinointi
viestinta

Asiakkaat ja
muut sidosryhmit

Kuva 5: 5P-malli (mukaillen Bergstrom & Leppanen 2021, 126)

Mainonta on markkinointiviestinnan keino, jolla pyritddn myymaan mainostavan yrityksen tuotetta tai
palvelua. Mainonnan tavoitteena on luoda vastaanottajalle mielikuva yrityksen palvelusta tai tuot-
teesta, tiedottaa yrityksen uusista palveluista tai houkutella mainostettavan kohteen ostamista. Mai-
nonta voidaan kohdistaa suurelle ihmisjoukolle TV:n, radion tai lehtien avulla, tai sitten se voidaan
kohdentaa rajatummalle kohderyhmalle, jota voi olla esimerkiksi sijaintiin tai mielenkiinnon kohteisiin
perustuva verkkomainonta. Mainostajan on tarkeaa tuntea kohderyhmiensa mediakayttaytyminen,
jotta mainonta olisi mahdollisimman tehokasta. Mainonta valittda aina viestin yrityksesta, joten on
tarkeaa pohtia, millaisen kuvan ja viestin mainoksen puhuttelutapa, visuaalinen ilme ja danensavy
antavat yrityksestad. Mainonta voi olla joko pitkakestoista ja jatkuvaa tai lyhytkestoisia tarpeen mu-
kaan toteutettuja kampanjoita. Pitkdaikainen mainosviestinta lisda yrityksen ja sen brandien tunnet-

tavuutta ja auttaa erottumaan kilpailijoista. (Bergstrom & Leppanen 2021, 260; Sanoma 2024.)



Yrityksen mainosviestinta

Lyhytkestcinen kampanjointi

. mainoskampanjat eri medioissa

. myynninedistamistapahtumat,
promootiot
. suoramainoskampanjat

* kertaluontoiset tiedotteet ja julkaisut

Pitkdkestoinen kampanjointi
Kaikki asiakkaille jatkuvasti nakyvat
viestit, esim:

omat verkkosivut
omat sosiaaliset mediat
sahkaoiset ja painetut mediat
nakyminen katukuvassa ja verkossa

Kuva 6: Yrityksen mainosviestintd (mukaillen Bergstrom & Leppanen 2021, 260)
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Markkinointisuunnitelma on yrityksen merkittavin tydkalu markkinoinnin ja markkinointiviestinnan

ohjaamiseen. Suunnitelman tarkein tehtava on yrityksen tavoitteiden edistaminen. Se sisaltaa ku-

vauksen tavoista, joilla tavoitteiden saavuttaminen tapahtuu. Markkinointisuunnitelma tehdaan

yleensa vuodeksi kerrallaan, jolloin puhutaan markkinoinnin vuosikellosta. (Sanoma 2023.)

Vuosil 1-3kk 4-6kk 7-9kk 10-12kk
Toimenpiteet | Aktiivista markkinointia Painottuminen Kesdsesonki, Syyskampanja,
sosiaalisessa mediassa, kohdennettuun tarjouskampanja | avoin
lehtimainos, verkkomainontaan, | viikonloppuvuok- | blogikirjoitus
sucramarkkinoint markkinoint rauksille, sivulle
mahdollisille sosiaalisessa kohdennetun kuluneesta
yhteistydkumppaneille, mediassa, verkkomainonnan | vuodesta
verkkomainonnan asiakastarinoita jatkaminen
aloitus, blogikirjoitus verkkosivulle
verkkosivulle
Tavoitteat Levittdd tietoisuutta Saada kunnolla Vuokrausasteen Houkutella
perustetusta nakyvyyttad pito korkeana. asiakkaita
vuokraamosta, saada hakukoneissa, jotta | Kampanjalla kesdsesongin
ensimmdiset asiakkaat ja | sen kautta saadaan | houkutella ne jalkeen,
yhteistydkumppanuudet, | enemman asiakkaat, ketkd Yllapitad
blogilla luoda avoin asiakkaita. vuokraavat autoja | avoimuutta ja
mielikuva yrityksestd Asiakaskokemuksilla | kesdisin tavoitella
luoda luotettava korkeaa
kuva yrityksests vuokrausastefta

Kuva 7: Markkinointisuunnitelma




21 (37)

Sosiaalinen median merkitys ja monipuolisuus markkinoinnissa on jatkuvasti kehittymassa. Vuonna
2020 melkein 70 prosenttia 16—89 vuotiaista suomalaista kaytti jotakin sosiaalista mediaa. (Berg-
strom & Leppéanen 2021, 301.) Yritystoiminnan ensimmaisena vuotena ja varsinkin ensimmaisina
kuukausina panostettaisiin siihen, etta potentiaaliset asiakkaat tulisivat tietoiseksi uudesta vuokraa-
mosta. Lisaksi verkkosivuille kirjoitettaisiin avoimesti paivityksia ja ensimmaisia asiakaskokemuksia,
joiden tarkoitus olisi lisata luotettavuutta heti alusta lahtien. Kevaan jalkeen panostettaisiin nakyvyy-
den lisddmiseen hakukoneistoissa, jonka tavoitteena olisi vuokraustoiminnan vakiinnuttaminen.
Kesa- ja syyskampanjoilla houkuteltaisiin usein vuokra-autoja tarvitsevia asiakkaita kokeilemaan

uuden vuokraamon palveluita.

Suunniteltavan yrityksen markkinointibudjetti tulisi olemaan perustamisvaiheessa vahainen rahan

saastamiseksi, joten markkinointisuunnitelmaan kuuluisi paljon yrittdjan omaa panosta vaativia asia-
kaskaynteja, verkkosivuille tehtavia blogikirjoituksia ja sosiaalisessa mediassa tehtadvaa markkinoin-
tia. Nama vaatisivat paljon aikaa, mutta nailla keinoilla olisi mahdollista saastaa markkinointikustan-

nuksissa.
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5 LASKELMAT TOIMINNAN ALOITUSTA VARTEN

5.1 Rahoitussuunnitelma

Yritys tarvitsee rahaa heti kdynnistysvaiheessa, mutta myos kayttépadomaksi toiminnan aikana seka
mahdollisiin myéhempiin investointeihin ja toiminnan kehittdmiseen. Rahoitusta varten on tehtava
rahoituslaskelma, joka on tehtava, kun yritykselle haetaan ulkopuolista rahoitusta. Laskelman avulla
rahoittajat saavat tarkeaa tietoa paatdstensa tueksi. Rahoituksesta tulee kayda ilmi rahoituksen

tarve ja hankinnat, rahoituksen keinot, kayttépaddoma ja kassavirta.

Rahoituslaskelmaa vaaditaan myos silloin, kun yritykselle haetaan starttirahaa. (Yrittajat n.d.) Startti-
rahan tarkoitus on tukea aloittavaa yrittdjaa taloudellisesti. Se voidaan myontaa enintaan 12 kk ajalle

ja sen suuruus on noin 740 euroa kuukaudessa. (Tyo- ja elinkeinoministerié 2024.)
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Suunniteltavan autovuokraamon rahoituslaskelma on laadittu mahdollista toiminnan aloittamista var-

ten yrityksen ensimmaiselle toimintavuodelle. Alkuun tarvittaisiin oman sijoitusten lisaksi pankkilai-

naa, jotta olisi mahdollista rahoittaa hankittavat vuokra-autot ja niihin liittyvat kustannukset. Muita

kustannuksia olisivat esimerkiksi tila- ja takuuvuokra, toimistokulut ja toimeentulo. Kassan rahoja

kaytettaisiin esimerkiksi autojen sisa- ja ulkopesuun tarkoitettujen itsepalveluhallien kayttéajan vuok-

raamiseen ja pesuaineisiin. Yrittajalle pyrittdisiin myds saamaan starttirahaa ensimmaiselle 12 kuu-

kaudelle, jolla voitaisiin turvata yrittajan toimeentulo. Starttiraha on merkitty avustuksiin ja tukiin ja

sen maara on 8 880 €. Rahan tarve ja lahteet ovat yhteensa 47 850 euroa.

INVESTOINNIT Tyokalut ja valineet 0€
Toimistotarvikkeet 0€
Autot 44500 €
Tietotekniikka 0€
Puhelinkulut 0€
INVESTOINNIT YHTEENSA 44500 €

KAYTTOPAAOMA (1 kk) Mettisivut, esitteet, mainokset 150 €
Tilojen vuokrat/takuuvuokrat J00€
Laitevuokrat/leasing-maksut 0€
Tyontekijoiden palkat 0€
Yrittajan toimeentulo 1500€
KAYTTOPAAOMA YHTEENSA 2350 €

VAIHTO- JA

RAHOITUSOMAISUUS Alkuvarasto 0€
Kassa 1000€
VAIHTO- JA RAHOITUSOMAISUUS YHTEENSA  1000€
Osa 1: RAHAN TARVE YHTEENSA 47850 €

OMA PAADOMA Omat tyovalineet 0€
Omat sijoitukset yritykseen 11850 €
Osakepaaoma 0€

VIERAS PAAOMA Pankkilaina 27120¢€
Avustukset ja tuet 5880 €
OSA 2: RAHAN LAHTEET YHTEENSA: 47850 €

Kuva 8: Rahoituslaskelma
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5.2 Kannattavuuslaskelma

Kannattavuuslaskelma on téarkea yritystoiminnan ennakoinnin tydkalu. Laskelma on laadittava yri-
tysta perustettaessa, yrityksen laajentuessa ja silloin, kun markkinoille tuodaan uusia tuotteita tai
palveluita. Laskelma auttaa yrittdjaa hahmottamaan, mita kuluja yrityksen toimintaan liittyy ja minka-
laisella kokonaismyynnilla kulut katetaan, jotta toiminta olisi kannattavaa ja paastaisiin tavoiteltuun

tulokseen. Laskelmaan kirjataan kaikki yrityksen arvioidut tulot sekd menot. (Yrittajat n.d.)

Suunniteltavan yrityksen kannattavuuslaskelmassa tavoitetulokseksi on merkattu 18 000 €. Kaytto-
katetarve on tavoitetuloksen, lainojen lyhennysten, verojen ja korkojen jalkeen 27 890 €. Kiinteisiin
kuluihin lukeutuu aloittavan yrittdjan alennettu YEL-maksu 1 704 €, autojen vakuutukset ja niiden
vuosittaiset veronmaksut seka toimiston vuokranmaksut. Lisaksi kiinteisiin kuluihin kuuluu muita ylei-
sia kustannuksia, eli sdhko- ja vesimaksut, puhelin- ja ohjelmistokulut sekd& markkinointi. Kirjanpito

on aluksi suunniteltu tehtavaksi itse, siksi siitéd ei muodostu kuluja.

Kuukausi Vuosi

Tavoitetulos (nettotulotarve) 1500€ 18000€
t+ lainojen lyhennys (laina-aika 6v, maara 27120) Ji6E 4512 €
= Nettotulot O 1876€ 22512¢€
+ verot 20% Jfae  43502¢€

= Rahoitustarve 2251€ 27014¢€
+ lainojen korot 73E 876 €
Kayttokatetarve yhteensa 2324€ 27890¢€

Kiinteat kulut

YEL 142 € 1704€
Muut vakuutukset 440 € 5280 €
Oma ja tyontekijoiden palkat 0€ 0€
Vuokra 360€  4320¢
Sahko + vesi 26€ J12€
Kirjanpito 0€ 0€
Myynti/markkinointi B2 € 760 €
Puhelin + netti 22¢ 264 €
Ohjelmistokulut 22€ J00 €
Ajoneuvoverot 41 € 492 €
Muut 0€ 0€
Kiinteat kulut yhieensa 1121€ 13452¢€
Myyntikatetarve (kayttokate + kiinteat kulut) 3445€ 41342¢€

+ ostot, materiaalit, aineet, tarvikkeet, huollot 270 E J240€
= Liikevaihtotarve 44582 €

+ arvonlisavero (23,5 %) 11368 €
Kokonaismyynti/-laskutustarve 55950 €

Kuva 9: Kannattavuuslaskelma
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5.3  Hinnoittelu ja lisdmyynti

Hinnoittelua suunniteltaessa on mietittava, mita yksittdinen palvelu tai tuote maksaa yritykselle.
Hinta koostuu tuotteen hankintakuluista, materiaaleista, tydpanoksesta ja tydvalineista. Hinnoitte-
lussa on huomioitava myos esimerkiksi tilavuokrat, yrittdjan palkka, verot ja muut yritystoiminnan
kulut. Asiakas saa hinnan perusteella mielikuvan yrityksen tuotteista ja imagosta. Yleisimmat hinnoit-
telutavat ovat kustannus- ja markkinaperusteinen hinnoittelu. Kustannusperusteissa hinnoittelussa
myyja arvioi, kuinka paljon kustannuksia tuotteen toimittamisesta aiheutuu, ja sen perusteella lisda
niihin haluamansa voiton. Markkinaperusteissa hinnoittelussa selvitetdan kilpailijoiden hintataso ja
sen perusteella hinnoitellaan oma tuote tai palvelu markkinahintaiseksi. (Alikoski ym. 2018, 68-69.)
Hinnoittelu on yleinen kilpailukeino silloin, kun yritys ei pysty kilpailemaan tuotteen laadulla ja hou-
kuttelevuudella. Jotta yritys voi kilpailla hinnoilla, sen taytyy saavuttaa kustannusetu kilpailijoihinsa
nahden. Kustannusetu tarkoittaa sita, etta yritys pystyy tuottamaan tuotteensa pienemmalla yksikko-

kustannuksella, kuin kilpailijat. (Bergstrom & Leppanen 2021, 200.)

Monesti edullinen tuote voi laskea asiakkaan odotuksia tuotteen laadusta tai yrityksen palvelusta,
kun taas kallimman tuotteen kohdalla odotukset ovat korkealla. Hintoja on tarvittaessa voitava muut-
taa nopealla aikataululla esimerkiksi kilpailijoiden toimenpiteiden takia tai kustannusten noustessa.
(Alikoski ym. 2018, 68—69; Bergstrom & Leppanen 2021, 194.)

Suunniteltavassa vuokraamossa kaytettaisiin markkinaperusteista hinnoittelua, eli hinta olisi sen
merkittavin kilpailukeino. Tama paatoés on tehty siksi, koska uuden vuokraamon olisi vaikea kilpailla
tuotteen laadulla tai houkuttelevuudella. Kilpailijoiden hintataso selvisi kilpailija-analyysista. Jotta
suunniteltava yritys pystyisi kilpailemaan edullisilla hinnoilla, viikon mittaisen vuokrauksen arvonli-
saverollinen vuorokausihinta olisi oltava enintdan 33 €, ja 1-3 paivan vuorokausihinta olisi oltava
enintdan 51 €. Talldin auton saisi halvemmalla kuin mistdan suuresta vuokraamosta. Seuraavaksi
on selvitettava kriittinen piste. Kriittisessa pisteessa yrityksen tulot ja menot kohtaavat, eli sen ylitta-
misen jalkeen likketoiminta on voittoisaa. (Lee & Kim 2012, 107) Tulevien vuokrausten kestoa ei voi
tarkasti ennustaa, joten oletetaan, etta lyhyet ja pitkat vuokraukset jakautuisivat tasaisesti vuorokau-
sitasolla. Talléin vuorokauden keskihinta olisi (33 € + 51 €) / 2 = 42 €. Autoja olisi yhteensa nelja, el
vuorokaudessa ne voisivat tuottaa 4 x 42 € = 168 €. Arvonlisaverollinen kokonaismyyntitarve on 55
950 €. Jotta kokonaismyynnin voisi saavuttaa, autojen vuokrausaste olisi oltava 91,5 %. Tall6in ko-
konaismyynniksi muodostuisi 55 950 €. Autojen olisi siis oltava vuokrauksessa 334 paivana vuo-

desta.

Vuoden myyntitarve 55950

T ittavat paivat = = ~ 333,93
arvittavat parva Péivittainen tuotto 168 (1)
333,93
Prosenttiosuus eli kiyttdaste = 368 % 100 = 91,5 % (2)

Vuosittaisen kayttdasteen ollessa 91,5 % suunniteltava yritys siis saavuttaisi kriittisen pisteensa.

Kayttoastetavoitetta voitaisiin pienentaa lisamyynnilla, jota olisi mahdollista tehda esimerkiksi las-
tenistuimilla, omavastuun pienentamisella tai nollaamisella, toimitus- ja noutopalvelulla ja lisakuljet-
tajalla. Lisdmyyntitavoitteen ollessa esimerkiksi 7 € / vuokrausvuorokausi, kayttdastetavoite tippuisi

13,2 prosenttiyksikkda, jolloin se olisi 78,3 % tai 286 vuorokautta pydristettyna.



Paivittainen tuotto lisamyynnilla = tuotto + (autot X lisimyynti)

Péivittainen tuotto lisimyynnilla = 168 + (4 X 7) = 196 €

Tarvittavat paivat = =~ 285,5

85,5

2
Prosenttiosuus = —— X 100 = 78,3 %

365
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3)

(4)

®)

Suunniteltujen lisamyyntituotteiden ja palvelujen hinnat ovat edullisempia tai enintdan saman hintai-

sia, kuin kilpailijoiden palvelut. Kuten laskelmista kay ilmi, lisdmyyntiin panostamalla tavoiteltua kayt-

toastetta voisi vahentda huomattavasti ja kriittinen piste olisi helpommin saavutettavissa.

Lisamyynii

COmavastuun pienennys 1200 € -= 400 €
Dmavastuun piengnnys 1200€ =0 €
Lastenistuin (er vaihtoshtoja)

Mavigaattori

Lisakuljettaja

Hinta

12 € / vuorokausi
18 € / vuorokausi
15 € / vuokraus
T €/ vuorokausi

T € ! vuorokausi

Kuva 10: Lisamyynti
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TUTKIMUSMENETELMAT

Menetelman valinta

Méaarallisella tutkimuksella voi saada sellaista numeraalista tietoa, miltd laadullisilla menetelmilld ei
voi saada. Se lahtee siita ajatuksesta, ettd mittaamalla ja kokeilemalla voi saavuttaa todellisuutta
koskevan, yksildista riippumattoman tiedon. Maarallista tutkimusta on mahdollista kayttaa silloin, kun
haluaa tietoa ihmisten kokemuksista ja kasityksista ja siitd, miten nama kokemukset ja kasitykset
jakautuvat ihmisten keskuudessa. Maarallisen tutkimuksen tavoite on ihmista koskevien ominaisuuk-
sien, kokemusten tai ilmididen selittdminen, vertailu, kuvaaminen tai ennustaminen. (Vilkka 2021,
14-15.)

Laadullisen tutkimuksen tarkoituksena on ymmartaa ja tulkita tutkittavaa sosiaalisen maailman il-
miota tai ihmisen tekemaa tuotosta. Sen avulla kehitetdan, parannetaan tai uudistetaan tutkittavaa
kohdetta. Laadullisen tutkimuksen aineistonkeruumenetelmia voivat olla haastattelut, havainnoinnit,
muistiinpanot ja tutkijan asiakirjat. (Pitkaranta 2014, 9—27.) Opinnaytetyon tutkimus toteutetaan laa-
dullisena, silla tarkoitus on kehittaa ja parantaa tydssa tehtavia suunnitelmia yrityksen perusta-

miseksi.

Haastattelun avulla voi selvittda ihmisten kokemuksia, ajattelua seka motivaatiota tutkittavasta asi-
asta. Haastattelun etuna on joustavuus ja se antaa mahdollisuuden aiheen syvempaan tarkasteluun.
Etuna on myds se, ettd haastateltavaksi voidaan valita henkild, jolla on kokemusta tutkittavasta ai-
heesta. Haastattelun runko voi olla strukturoitu, puolistrukturoitu tai teemahaastattelu tai avoin eli
syvahaastattelu. Teemahaastattelu on puolistrukturoitu haastattelu, jossa edetdan ennalta valittujen
teemojen ja niihin liittyvien kysymysten mukaan. Syvahaastattelu voi taas olla taysin strukturoima-
ton, ja siihen liittyvat kysymykset ovat avoimia. Ainoastaan keskusteltava ilmié on maaritelty. Syva-
haastattelun tavoitteena on tutkittavan ilmién perusteellinen avaaminen, eli haastateltavia saattaa
olla vain yksi, ja haastattelukertoja voi olla useampia. (Pitkaranta 2014, 90-93) Tutkimuksessa halu-
taan ymmartda autovuokraamoalan toimintaa perusteellisemmin, joten aineistonkeruumenetelmaksi
valikoitui syvahaastattelu, jonka rakenne on vain vahan strukturoitu. Jotain kysymyksia on ennen
haastattelua suunniteltu, mutta muuten keskustelu on avoimempaa. Lisaksi haastattelukertoja on

useampia kuin yksi, jotta tulokset olisivat perusteellisia.

Ihmiseen kohdistuvassa tutkimuksessa on noudettava eettisia periaatteita. Tutkijan on kunnioitettava
tutkittavien henkildiden itsemaaraamisoikeutta ja ihmisarvoa. Tutkimus on toteutettava niin, ettei tut-
kimuskohteille koidu merkittavia riskeja, haittoja tai vahinkoa. Tutkijan on my0ds kunnioitettava ainee-
tonta ja aineellista kulttuuriperintéa seka luonnon monimuotoisuutta. Tutkittavalta on saatava tietoon
perustuva suostumus ennen tutkimuksen aloittamista ja tutkimukseen osallistuminen on aina oltava
vapaaehtoista. Tutkittavalla on aina oikeus kieltaytya tutkimukseen osallistumisesta tai keskeyttaa
tutkimus, eika hanelle saa koitua kielteisia seurauksia sen takia. Lisaksi tutkittavan on saatava tietoa
henkildtietojen kasittelysta, tutkimuksen sisallésta, tutkimuksen kaytannon toteutuksesta ja tutkimuk-
sen totuudenmukaisista tavoitteista. Tutkimuksen haitoista, riskeista ja mahdollisista hyddyista on

kerrottava tutkittavalle realistisesti. (Tutkimuseettinen lautakunta 2019.)

Tutkimuksessa on keskityttdva myos tutkimuksen luotettavuuskysymyksiin, eli validiteettiin ja relia-

biliteettiin. Validiteetti vastaa kysymykseen siitd, ollaanko tutkimassa sita, mita on tarkoitus tutkia.
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Validiteetissa tarkastellaan tutkimuksen yleistettavyytta ja sitd, ovatko tutkimuksessa kaytetyt kasit-
teet teorian mukaiset ja kattavatko ne tarpeeksi laajasti tukittavan ilmién. Tutkimuksen validiteettia
voidaan parantaa esimerkiksi oikean tutkimusasetelman valinnalla. Reliabiliteetilla tarkoitetaan tutki-
muksen toistettavuutta. Jos samaa iimi6ta tutkitaan samalla mittarilla monta kertaa ja tulokset ovat
samanlaisia, silloin tutkimuksen reliabiliteetti on suuri, eli se on reliaabeli. Jos tulokset ovat selkeasti

toisestaan poikkeavia, tutkimus ei ole reliaabeli. (Metsdmuuronen 2011, 51-60.)

6.2 Kasiteltavat aiheet

Haastattelun tavoitteena on syventya siihen, mitd autovuokraamon toiminnan aloittamisessa olisi
otettava huomioon ja miten uuden autovuokraamon olisi mahdollista péarjata vakiintuneita toimijoita
vastaan. Nakokulmien saaminen kokeneelta alalta olleelta henkil6ltd auttaa syventymaan aiheeseen
ja tutkimuskysymykseen, joten sopiva keino aineistonkeruuseen on haastatella pitkdan alalla esihen-
kilotasolla ollutta autovuokraamotyontekijaa. Sopivuutta lisdd myos se, etta perustettava yritys olisi

samassa kaupungissa, missa haastateltava on tyéskennellyt.

Haastattelun yhtena tarkoituksena on pohtia autovuokraamoalan tilannetta ja kehittymista yleisesti.

Tarkoituksena on myds pohtia laaditun suunnitelman realistisuutta ja selvittda, puuttuuko siita jotakin
oleellista, tai vaatisiko joku kohta vield kokonaisvaltaisempaa tarkastelua. Liséksi pohditaan esimer-
kiksi sitd, ovatko tydssa olevien laskelmien pohjalta tehdyt myynti- ja lisamyyntitavoitteet realistisia ja

miten niita voitaisiin parantaa.

6.3 Haastattelun toteutus

Haastateltavan kanssa sovittiin, ettd haastattelu suoritetaan anonyymisti, eli hanen nimeansa ei mai-
nita. Haastattelut kaytiin kahdessa osassa, ja niiden kokonaiskesto oli hieman alle kaksi tuntia. Kah-
den haastattelun jalkeen olimme saavuttaneet saturaatiopisteen, jolloin syyta lisdhaastatteluille ei
endaa ollut. Haastattelut toteutettiin paikan paalla Savonialla suljetussa ryhmatydskentelytilassa.
Jotta haastattelusta tulisi mahdollisimman tarkoituksenmukainen, annoin haastateltavan tutustua

laatimaani opinnaytetydhdn ennen haastattelua.

Ensimmainen haastattelun aihe oli autovuokraamoalan tilanne yleisesti. Siita ilmeni, etta autovuok-
raamoala on varsin kilpailtu, mutta silla on my6s mahdollisuuksia. Autovuokraamojen liikevaihdot
ovat kasvaneet, kun ihmiset yha enemman siirtyvat autojen omistamisesta vuokra-autojen kayttéon.
Tata siirtymaa perusteltiin vahvasti sdasto-, mutta myds ymparistdsyistd. Samaa ilmiéta on huo-

mattu myos yrityksilld, kuten korjaamoilla ja rakennusliikkeilla.

Puheeksi tuli myds alan kausivaihtelu. Kesdaikaan on enemman yksityisia vuokraajia, kun ihmiset
lomailevat ja matkustavat enemman. Yritysasiakkaat puolestaan vahenevat kesaisin, kun monet
vuokra-autoja tarvitsevat pienet yritykset toimivat lyhennetyilla tunneilla ja jotkut niistéd ovat osin sul-
jettuna kesan aikana. Syksysta kevaaseen on taas selkeasti enemman yritysasiakkaita ja liikeasiak-
kaita ja yksityisia asiakkaita on selvasti vahemman. Poikkeuksena siita ovat pyhaajat, kuten joulu,
jolloin yritysasiakkaita ei ole valttamatta ollenkaan, mutta silloin taas yksityisasiakkailla on enemman

tarvetta vuokra-autoille.

Seuraavaksi kavimme lapi liikketoiminnan suunnittelun eri osa-alueita, joista ensimmaisena kysyin

aloittavan vuokraamon markkinoinnista. Google-markkinointi on haastateltavan mukaan tehokkain
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tapa saavuttaa yksityisasiakkaita, ja suuret vuokraamot panostavat siihen paljon. Pienen markki-
nointibudjetin omaavan vuokraamon on vaikeaa saada nakyvyytta tata kautta, silld suuret vuokraa-

mot vievat lahes kaiken palstatilan.

Sitten kysyin laatimani suunnitelman kalustoon liittyvid vahvuuksia ja heikkouksia. Vahvuuksia olivat
haastateltavan mielestd se, ettd hankittava kalusto ei ole tdysin uutta, vaan pari vuotta kaytettya.
Edullisemman hankintahinnan lisdksi etuna on myds se, ettad arvonaleneminen ei enda ole niin
suurta. Kalustosta todettiin, ettd se ei ole monipuolista, mutta se voi olla ihanteellista sdastda ajatte-
leville asiakkaille. Merkkiliikkeet ja muut suuret vuokra-autoja tarvitsevat toimijat vaativat yleensa
laadukkaampaa kalustoa, mutta pienille korjaamoille se voi edullisuuden vuoksi olla juuri sopivaa.
Kaluston heikkoutena kuitenkin nahtiin se, etta niissa ei enaa ole takuuta voimassa, joka on yksi lii-

ketoiminnan riski.

Lopuksi kysyin suunnitelman laskelmien realistisuutta. Haastateltava naki kayttdastetavoitteen epa-
realistisena, silla suunniteltavalla yrityksella ei toiminnan alussa ole vakituisia asiakkaita ollenkaan.
Kyseinen kayttdastetavoite on vaativa suoritus vakiintuneelle toimijallekin. Laskelmien heikkoutena
nahtiin my0ds se, ettd siina ei ole otettu huomioon likketoiminnan yllattavia kuluja, joita pelkastaan
autojen yllapitdminen monesti vaatii. Kuluja ja haasteita voi tulla lisaksi siita, etta yrityksessa ei ole
mukana muita kuin yrittaja itse. Esimerkiksi sairaustapauksissa toiminnan yllapitdminen voi vaatia
merkittavia lisaresursseja, jos taytyy esimerkiksi palkata vuokratydntekija toimintavarmuuden yllapi-

tamiseksi.
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7 JOHTOPAATOKSET

7.1 Tutkimuksen tulokset

Autovuokraamoala on paljon kilpailtu ala, jota suuret ja vakiintuneet toimijat johtavat. Autovuokraa-
mon perustaminen ja sen toiminnan vakiinnuttaminen on hyvin haastava tehtava, mutta ei kuiten-
kaan mahdoton. Vuokra-autoilu on yleistymassa eri muodoissaan, ja ensisijainen syy sille on rahan
saastaminen. Lahes kaikkien autovuokraamojen liikevaihdot ovat kasvaneet viime vuosina ja suu-
remmalla osalla se on jopa ennatyskorkea (Finder 2024). Myds tama voi viestia siita, ettd kysynta on
selkeasti kasvussa, joten nyt voisi olla kannattavaa perustaa autovuokraamo uusien asiakkaiden

tullessa markkinoille.

Tutkimuksen tuloksista voi paatella, ettad pienen autovuokraamon perustaminen suhteellisen pienella
budjetilla olisi mahdollista, vaikka kilpailijoita on paljon. Jotta vuokraamon toiminta olisi kannattavaa
ja asiakkaita houkuttelevaa, se vaatisi tarkkaa suunnittelua, henkisia voimavaroja ja jopa tuuria. Au-
tojen kayttdaste olisi jatkuvasti pidettava erittdin korkealla, joka tarkoittaa sita, ettei virheille ja huo-
nolle tuurille olisi paljoa varaa. Esimerkiksi auton hajotessa vuokrausten kayttdaste voisi korjauksen
aikana maksimissaan olla 75 %, joka olisi vahemman kuin tavoitekayttdaste. Lisaksi ylimaaraisten
kulujen valttamiseksi yrittdjan olisi oltava ympari vuoden kaytettavissa, joka voisi olla henkisesti

kuormittavaa.

Markkinoinnin todettiin olevan haastavaa suuren kilpailun vuoksi, joten sitd on syyta suunnitella tar-
kemmin. Tavoitemyynnin saavuttamiseksi markkinointia voisi tehda ennen kaluston hankintaa. Pai-
kallisille korjaamoille ja muihin sijausautoja tarvitseville yrityksille voisi esitella tulevaa vuokraamoa ja
sen hinnoittelua. TAman avulla heti toiminnan aloittaessa vuokraamolla olisi mahdollisia asiakkaita ja
kokonaisvaltaisempi kuva alueen vuokra-autojen tarpeesta. Lisaksi tutkimuksessa esille tulleen kau-
sivaihtelun ymmartaminen on tarkea osa markkinointia. Toiminnan alkaessa alkuvuodesta olisi syyta
keskittya yritysasiakkaiden saamiseen suoramarkkinoinnin ja vierailujen avulla. Lisaksi yritysta olisi
tarkedd mainostaa alusta asti esimerkiksi sosiaalisissa medioissa, minka avulla tietoisuus uudesta
vuokraamosta lisdantyisi sesonkiasiakkaiden keskuudessa. Kausivaihtelun ymmartadminen auttaa

kohdistamaan oikeita markkinointitoimenpiteita oikeaan aikaan.

Tutkimuksesta voidaan myds paatella, ettad toimintaa 1ahdettiin suunnittelemaan oikealla strategialla,
eli hinnoittelulla. Monet ihmiset siirtyvat kdyttdmaan vuokra-autoja sdastamisen vuoksi, eli hinnan

merkitys kilpailukeinona voi korostua entisestaan autovuokraamoalalla I&hivuosina. Lisaksi tutkimus
ohjaa kohderyhman valinnassa. Edulliset hinnat ovat houkuttelevia saast6a ajatteleville yksityishen-

kilille ja pienille korjaamoille, joten he olisivat ensisijainen kohderyhma.

7.2  Tutkimusten ja teorian soveltaminen kohdeyritykseen

Suunniteltavan autovuokraamon liikeideana olisi olla siis paikallinen yritys, joka vuokraisi pienikokoi-
sia ja vahan kaytettyja autoja edullisempaan hintaan, kuin vakiintuneet autovuokraamot. Kaytetylla
kalustolla olisi mahdollista saada kustannusetu kilpailijoihin nahden, jolloin olisi mahdollista kilpailla
hinnalla ja samaan aikaan pitaa liiketoiminta kannattavana. Suunniteltava yritys olisi tarkoitus alkuun
toimia pelkan yrittdjan voimin. Heti ei siis olisi jarkevaa tai edes mahdollista tahdata suurille markki-
noille, joita tyypillisesti olisivat esimerkiksi yhteisty6t kaupungin ja sairaaloiden kanssa ja yhteisty6t

sijaisautoja tarvitsevien vakuutusyhtididen tai merkkiliikkeiden kanssa. Aluksi kohderyhmana olisivat
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yksityishenkilét ja vuokra-autoja asiakkaillensa tarvitsevat pienet yritykset, kuten korjaamot ja maa-
laamot. Toiminnan laajentuessa voitaisiin harkita hyétyajoneuvojen, kuten pakettiautojen hankintaa.
Yrityksen tarkoituksena ei olisi tuoda alalle niink&an uutta ja mullistavaa, vaan merkittavin kilpailu-

keino olisi hinta.

Suunniteltavan vuokraamon arvoja olisivat ymparistoystavallisyys, edullisuus ja asiakaslaheisyys.
Ymparistoystavallisyys nakyy siind, ettd hankittava kalusto olisi vahapaastdista. Alussa tdma toteu-
tettaisiin vahapaastoisilla bensiiniautoilla, mutta toiminnan laajentuessa yritys pyrkisi hankkimaan
kalustoonsa ekologisempia kayttévoimia, kuten kaasu- ja sdhkdautoja. Yhteiskunnallisena tavoit-
teena olisi se, ettd harvemmin autoja tarvitsevat inmiset kayttaisivat mieluummin vuokra-autoja, kuin
hankkisivat omia autoja. Tahan tavoitteeseen pyrittaisiin toisella arvolla, eli edullisuudella. Toivotaan
ihmisten ymmartavan, ettd vuokra-autoilu voisi ekologisuuden lisaksi olla myds edullisempi vaihto-
ehto. Asiakaslaheisyys nakyisi siing, ettd vuokraamo olisi asiakkaidensa saatavilla kellon ympari ja
jokaiseen asiakaskokemukseen panostettaisiin mahdollisimman hyvin. Suunniteltavan vuokraamon
alkuvisio olisi toiminnan vakiinnuttaminen, jotta toimintaa olisi taloudellisesti mahdollista yllapitaa.
Pidemman ajan visio olisi olla niin merkittdva markkinaosuus Kuopion autovuokraamojen toimin-
nasta, etta sita voitaisiin pitda suurena toimijana alueella. Jatkuvana tavoitteena olisi myos se, etta

yrittajalla on taloudellisesti kannattavaa tydskennella siella kokopaivaisesti.

Suunniteltavan yrityksen nimi tulisi olemaan Kuopion autovuokraamo tai muu vastaava, jotta ihmi-
sille tulisi mielikuva yrityksen paikallisuudesta. Nimi olisi selkea ja siita tulisi suoraan ilmi, mita liike-
toimintaa yritys harjoittaisi. Heti toiminnan alussa yrityksella olisi oltava helppokayttoiset verkkosivut,
joissa olisi selkea varausjarjestelma ja avoimesti tietoa yrittdjan taustoista. Lisaksi sivuilla olisi kerto-

muksia siitd, miksi kyseinen autovuokraamo on perustettu sekd mitka ovat sen tavoitteet ja arvot.
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Alla olevaan kuvaan on tiivistetty yrityksen strategia luvussa 2 esitellyn Business Model Canvasin

mukaisesti. Kuva tiivistda kohdeyrityksen asiakkaat, arvolupauksen, infrastruktuurin ja taloudellisen

kestavyyden.
Kumppanit Ydintoiminnot Arvolupaus Asiakassuhteet Asiakasryhmat
Tarkeimmat Jatkuva Asiakaslaheista ja Jatkuvalla Tavoiteltu
kumppanit ovat suuresta avointa palvelua, markkinoinnilla ja asiakasryhma
muut kayttdasteesta aina tukena edullisilla hinnoilla | on sijaisautoja
autovuokraamot, | huolehtiminen, vuokrauksen hankimme tarvitsevat
yhteistydlla jotta hinnat aikana. Edullisella asiakkaat, korjaamot ja
parannetaan voidaan pitaa hinnoittelulla luotettavuudella vastaavat. Tama
toiminnan edullisina ja pyritdan siihen, ettd | pyritdan luomaan | asiakasryhma
sujuvuutta. liiketoiminta yha suuremmalla heista lisda toiminnan
Toinen tarkea kannattavana. osalla ihmisista on vakioasiakkaita. jatkuvuutta.
kumppani on Tarvittaessa varaa vuokrata Lisaksi

itsepalveluhalli,
jossa
vuokraamo voi
puhdistaa
autojansa.
Tarkeimmat
toimittajat ovat
kaytettyjen
autojen myyjat.
Edullisilla
autohankintoilla
olisi mahdollista
saavuttaa
kustannusetu.

lainataan autoja
kilpailijalta, jottei
tarvitse
kieltaytya
vuokra-
kyselyista.

Resurssit

Asiakassuh-
teiden hoito
yrittajan
aktiivisella
suoramarkki-
noinnilla ja
mahdollisesti
yritysvierailuilla.

autoja, ja etta
ihmiset voisivat
saastaa
vuokrakustannuk-
sissa. Hankittavat
autot ovat
vahapaastdisia,
koska
ymparistoystavalli-
syys tarkea arvo.
Keskitytaan autojen
saatavuuteen, eli ei
kieltdydyta vuokra-
tiedusteluista.

Kanavat

Sosiaalinen media
ja omat nettisivut
kustannus-
tehokkaita
tiedotuskanavia,
niita kautta
saavutettavuus ja
yrityksen viestinta
on helppoa.
Google tarkea
kanava
nakyvyyden
lisdamiseksi.

yksityishenkil6t
tarkea
asiakasryhma
tdydentamaan
liiketoiminnan
kokonaisuutta
varsinkin
sesonkiaikoina.

Kulurakenne

toimeentulo.

Merkittavimmat kulut ovat autojen
hankinta ja niiden sivukulut kuten
vakuutukset, verot ja puhtaanapito.
Lisaksi tilavuokrat ja yrittajan

Tulovirrat

Asiakkaat maksavat siitd, ettéd saavat asianmukaisia autoja

edullisempaan hintaan, kuin I&hes mistaan muualta. Lisaksi
myds ekologisuutta arvostavat asiakkaat voivat valita tdman
vuokraamon. Tulevaisuudessa tdhan panostettaisiin entista
enemman valitsemalla kayttévoimaltaan
ymparistdystavallisempia vuokra-autoja kalustoon.

Kuva 11: Suunniteltavan yrityksen Business Model Canvas

Suunniteltavan vuokraamon suurimpana uhkana olisi se, miten se pystyisi parjdaamaan kilpailijoiden
joukossa. Suuria, pienia ja erilaisia toimijoita on paljon, joten olisi tarkeaa jollain tavalla erottua jou-
kosta. Merkittdvimpana vahvuutena pyrittaisiin pitdmaan edullista hintatasoa, joka herattdisi asiak-
kaan kiinnostuksen. Tata vahvuutta voisi kuitenkin olla hankala saavuttaa, jos muut vuokraamot las-
kevat hintojaan entisestaan. Lisdksi autojen hankinta on suuri menoera, joka voi vaikeuttaa edullis-
ten hintojen tarjoamista ja toiminnan kannattavuutta. Heikkoutena olisi nakyvyyden saaminen. Suuri

osa vuokrauksista tehdaan valityssivustojen kautta, mutta pienen autovuokraamon ei ole mahdollista
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paasta sinne. TAma johtuu siita, ettd suosittujen valityssivustojen vaatimuksena on jo pitkdan jatku-
nut toiminta ja suuri kalustomaara. Myds suuri tydmaara voi muodostua uhkaksi. Riittdakd resurssit
ja jaksaminen silloin, kun tehtdvaa on paljon eika tybvoimaa ole tarpeeksi? Enta jos asiakkaita ei
I8ydy tarpeeksi, jolloin yritys tuottaa jatkuvasti tappiota? Vahvuuksiakin yrityksella olisi. Alussa kalus-
toa ja asiakkaita olisi vahan, jolloin jokaiseen asiakaskokemukseen olisi mahdollista keskittya ja
tehda siitd mahdollisimman hyva. Taman vuoksi myoés joustavuus ja asiakaslaheisyys olisivat suun-
niteltavan yrityksen vahvuuksia. Kuvassa 12 autovuokraamon SWOT-analyysi tarkastelee aloitusvai-

heen tilannetta ja toimii apuna liiketoiminnan aloittamisessa.

Vahvuudet Heikkoudet

Pienet kulut mahdollistavat edullisen hinnas- Alussa vaikeus saada asiakkaita.

ton. T i e
Kaytannon tietamys yrittdjyydesta vahaista

Joustava palvelu. alussa.

Asiakaslaheisyyteen helppo keskittya, kun Korkean kayttdasteen pitaminen voi olla haas-

asiakasmaara pienta. tavaa.

Aikaisempi kokemus autovuokraamoalalta. Pieni, vain vahan kalustoa, jolloin vuokraamoa

ei voi saada valityssivuille.

Mahdollisuudet Uhat

Palvelun kehittdminen, toiminnan vakiintuessa | Paljon kilpailijoita.

voi saada ostoetuja, jotka voivat mahdollistaa o )
Yrittajan jaksaminen.
entista kilpailukykyisimpiin hintoihin ja/tai voi-
ton lisdantymiseen. Kilpailutilanteen muuttuminen, esim. toinen kil-
pailija asettaa alhaisemmat hinnat, tai uusien

Toiminnan laajentaminen myéhemmin, esi- o o
kilpailijoiden tulo markkinaille.
merkiksi isompien autojen hankkiminen.

Kaluston rikkoontuminen.
Autonvuokrauksen yleistyminen, jonka avulla

voi saada uusia asiakkaita. Perinteisen autonvuokrauksen kysynnanlasku.

Kuva 12: Suunniteltavan yrityksen SWOT-analyysi

Pohdinta

Opinnaytetydn aihetta valitessani olin tydntekijdnd autovuokraamalla ja ala oli kiinnostava, joten va-
litsin aiheeksi autovuokraamon perustamisen. Sen jalkeen aikani meni kuitenkin muihin opintoihin,
harjoittelujakson venymiseen ja muihin t6ihin, joten varsinaiseen aloittamiseen meni aiheen valin-
nasta yli kaksi vuotta. Paatin jatkaa samalla aiheella, vaikkei se enaa tuntunut niin mielenkiintoiselta.
Tyota tehdessa kuitenkin opin, etta alalla on paljon sellaista, mita ei tyontekijana tullut ajatelleeksi.
Taman myo6td myos mielenkiinto aihetta kohtaan lisdantyi, joka lisasi motivaatiota opinnaytetyon Kkir-
joittamiseen. Aikaa kirjoittamiseen minulla oli hieman alle kolme kuukautta, jonka vuoksi aikataulu
meinasi menna liian Kiireiseksi. Tasta huolimatta onnistuin mielestani laatimaan monipuolisen suun-

nitelman autovuokraamon perustamiseksi ja vastaamaan tydn tavoitteisiin.
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Opinnaytetyon tiedonkeruussa on keskitytty siihen, etta lahteet ovat mahdollisimman ajankohtaisia.
Tietoa pyrittiin etsim&an useista eri 1ahteista ja varmistettiin, ettd kaytettavat lahteet ovat luotettavia.
Aluksi minulla oli tydssa enemman kuvia eri lahteista, mutta paatin poistaa ne tekijanoikeuksia kun-

nioittaakseni.

Tutkimuksen tulokset vastasivat hyvin molempiin tutkimuskysymyksiin. Haastattelut antoivat teoria-
osuuden tueksi kokonaisvaltaisemman kuvan siitd, mitd autovuokraamon perustamisessa pitaa ot-
taa huomioon. Lisaksi suunnitelmien, haastattelun ja havaintojen avulla pystytaan toteamaan, etta
pienen vuokraamon olisi mahdollista kayttaa hinnoittelua kilpailukeinona ja samaan aikaan harjoittaa
kannattavaa liiketoimintaa. Suunnitelmissa tama nakyy siten, etta toiminnan jokainen osa-alue pyrit-
taisiin jarjestamaan mahdollisimman saastavaisesti. Voidaan kuitenkin todeta, etta se olisi hyvin
vaativa tehtava, ja ainakin ensimmainen vuosi tulisi olemaan Iahinna selviytymista. Ei mydskaan
voida olettaa, etta tydssa tehdyt myyntilaskelmat olisivat helposti saavutettavissa, silla autovuokraa-

moalalla on paljon haasteita, kuten kalustoon liittyvat ongelmat, kilpailutilanne ja kausivaihtelut.

Opinnaytetydn toteuttaminen lisasi tietamystani siihen, mita yrityksen ja erityisesti autovuokraamon
perustamisessa pitaa huomioida. Opinnaytetyd kehitti minua suurten tekstikokonaisuuksien jasente-
lyssa, silla tydn edetessd huomasin jatkuvasti muuttavani tyon rakennetta ja esitysjarjestysta loogi-
semmaksi. Ammatillinen kasvuni kehittyi runsaasti myds tutkimuksen tekemisen osalta, silla se vaati
tutustumista erilaisiin tutkimusmenetelmiin, tutkimuksen eettisiin periaatteisiin ja tulosten analysoin-

tiin. Lisaksi haastattelun toteutuksesta sai hyvaa kokemusta tutkimuksen toteuttamisesta.

Kehityskohdaksi tydssa koen sen, etta toiminnan suunnitelmat olisi voitu laatia esimerkiksi ensim-
maiselle kolmelle vuodelle, kun nyt suunnitelmat olivat vain ensimmaiselle toimintavuodelle. Talldin
esimerkiksi laskelmissa olisi voitu huomioida kaluston vaihdon vaikutukset rahoituslaskelmaan ja
sitéd kautta myds esimerkiksi hinnoitteluun. Kiireellisen aikataulun vuoksi rajaus yhteen vuoteen ol
kuitenkin oikea valinta, silla ylimaaraisilla vuosilla my6s tyémaara olisi ollut paljon suurempi. Lisaksi
olisin voinut panostaa enemman tydn teoriaan, jotta sen avulla olisi saatu syvempi kokonaiskuva

aiheen taustasta.

Haastatteluprosessissa keskityttiin eettisiin periaatteisiin alusta loppuun asti. Haastateltavalta on
prosessin alussa saatu tietoon perustuva suostumus tutkimukseen osallistumisesta. Hanelle on ker-
rottu, ettd hanen osallistumisensa on taysin vapaaehtoista ja ettd hanella on oikeus keskeyttaa se
milloin tahansa ilman minkaanlaisia seuraamuksia. Hanelle on my6s totuudenmukaisesti informoitu

tutkimuksen tarkoitus ja se, kuinka hanen henkil6tietojansa kasitellaan.

Syvahaastattelu oli mielestani hyva tutkimusmenetelma, silld sen avulla pystyin ymmartamaan alan
luonnetta entistd paremmin. Lisdksi se antoi hyviad ndkdkulmia aiheisiin, joita en itse tullut ajatel-
leeksi. Haastattelut onnistuivat hyvin ja tyhjentavasti, silla niille oli varattu koko paiva aikaa. Haastat-
telut etenivat luontevasti ja niiden toteuttaminen oli helppoa, silld niiden aiheet olivat molemmille
osapuolille mielenkiintoisia. Haastattelu oli keskustelunomainen, mutta jatkuvasti keskityin siihen,
etten ohjaisi vastauksia tiettyyn suuntaan. Haastattelussa meinattiin monesti menna aihealueen ul-
kopuolelle, mutta loppujen lopuksi sain aiheet pidettya linjassa tyon teorian kanssa. Vaikka koin

haastattelun onnistuneeksi, haastateltavia olisi voinut olla useampia kuin yksi.
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Opinnaytetyon kirjoittaja ja haastateltava asiantuntija ovat molemmat olleet ainoastaan suuressa
autovuokraamossa tydntekijoitd, joten tydn objektiivinen toteuttaminen vaati paljon tarkistelua. Ris-
kina on, etta jotkut osa-alueet on osittain kasitelty suuren vuokraamon nakékulmasta, jolloin objektii-
visuus voi olla vaarantunut. TAma riski olisi voitu valttaa siten, ettéd haastatteluun olisi otettu mukaan
my®os sellainen henkild, joka on ollut yrittajana tai tydskennellyt esimerkiksi pienessa vuokraamossa.
Useammalla haastateltavalla olisi voitu myds nostaa tutkimuksen reliabiliteettia, silla nyt ei ole taytta
varmuutta siita, olisiko useamman haastattelun myoéta voitu saada erilaisia tuloksia. Tutkimuksen

validiteetti toteutui hyvin, silla sen tulokset vastasivat tutkimuskysymykseen.
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