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TIIVISTELMA

Taman opinnaytetydn tavoitteena on etsia keinoja tehostaa
autovuokraamona toimivan yritys X:n liikketoimintaa. Tehostuskeinoja
mietitaan erityisesti sesonkiajoille, jolloin yrityksen toiminta on tuottoisaa,
mutta parempaankin olisi potentiaalia. Ty6ssa pohditaan my6és myyntiin
vaikuttavia tekijoita organisaatiolahtdisesti seka tilastollisesti. Ty6n aihe
valittiin sen tarpeellisuuden ja kiinnostavuuden vuoksi yritys X:lle.

Ty6 koostuu kahdesta teoriaosuudesta, tutkimusosuudesta ja yhteenveto-
osioista. Teoriaosuuksissa ensimmaisessa kasitelladn myynnin johtamista
ja myynnin johtajan tehtévid. Toisessa osuudessa avataan lean-
menetelmaa, sen perusperiaatteita seka 5S-mallia. Tutkimusosuudessa
puretaan yritys X:n kahden aiemman vuoden myyntitilastoja
tilastoanalyysi-menetelman avulla, pohditaan kehitysehdotuksia toiminnan
tehostamiseksi ja tyon luotettavuutta.

Tilastot tuovat ilmi sesonkiajat ja niiden tuloksellisen merkittavyyden
vuosimyynneissa. Tilastoista huomaa myyntilukujen kasvut tiettyina
aikoina vuodessa, vuodesta riippumatta. Tuloksista iimenee myo6s
sesonkiaikojen vaikutus vuokrauksen keskihintaan ja vuokrauksen
pituuteen. Johtopaatdsten perusteella yrityksen kannattaa muuttaa tiettyja
toimintatapojaan ja varautua paremmin tuleviin sesonkeihin, seka
organisoida myyntia ajoissa.

Asiasanat: autonvuokraus, kokonaismyynti, sesonki, lean, myynnin
johtaminen
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ABSTRACT

The purpose of this thesis is to find out how the car rental case company
could boost their sales. The study focuses especially on peak seasons.
This thesis examines the factors that influence sales and how these show
in statistics and in the organization.

This thesis includes two theoretical parts, an empirical and a conclusion.
The first theoretical part deals with sales management and the second is
about lean thinking. The empirical part of the study is based on the
company’s sales statistics from 2014 and 2015. The study compares the
statistics in order to find ways to develop the company’s sales particularly
during the peak seasons.

The results of the study indicate the peak seasons and their importance in
the profitability of sales. The statistics show the sales increase at a
particular time of year regardless of year. Statistics also show how peak
seasons affect average prices and rental period lengths. Based on the
results of the study, it seems that the company should change some of
their procedures and prepare for the peak seasons in advance.

Key words: car rental, total sales, seasons, lean thinking, sales
management
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1 JOHDANTO

1.1 Taustat

Vuoden 2016 alussa olin aloittamassa viimeista kevatkautta opintojeni
osalta ammattikorkeakoulussa. Etsin itselleni tyoharjoittelupaikkaa ja
vanhan ystavani avustuksella paasin taman taman opinnaytetytn
kohdeyritykseen harjoitteluun. Autovuokraamoalan toiminta oli minulle
entuudestaan vierasta, mutta paasin onnekseni aloittamaan tyéskentelyn
kiireisimpien tyokuukausien jo hiljennettya, jotta paé&sin tyénkuvaan

rauhassa sisaan.

Parin harjoittelukuukauden jalkeen oli aika seuraville ruuhka-ajoille, jolloin
tyotahti vahintaankin kaksinkertaistui. Tajusin sesonkiajan alkaneen ja
huomasin pienia epéatoivon hetkia tyotovereissa, kun kysynnan maara ylitti
odotukset ja puhelin soi taukoamatta. Samalla silmaani pisti asioita, joita
yrityksessa olisi voitu tehda erilailla parempien myyntitulojen
saavuttamiseksi, vaikka myynnit selvasti kasvoivatkin rauhallisempiin
kuukausiin verrattuna. Siksi paatin tehda opinnaytetyén myynnin
tehostamisesta, keskittyen erityisesti sesonkiaikoihin, jotta yritys voisi
kehittaa toimintaansa ja kasvattaa tulostaan naina yritykselle taloudellisesti
merkittavina aikoina. Keskustelin tydpaikalla ajatuksesta ja sain myotavan
vastauksen tarttua aiheeseen. Aiheenvalinta kiinnostaa minua myos siksi,
ettd haaveilen oman yrityksen perustamisesta ja tamanlainen

syventyminen ja pohtiminen varmasti auttaa siind.

1.2 Tavoitteet, tutkimuskysymykset ja rajaukset

Tutkimusongelma tydsséa on: Milla keinoin yritys X voi tehostaa myyntia.
Tyossa pyritddn vastaamaan myos tutkimuskysymyksiin: Mik&a on
sesonkien vaikutus lisamyynteihin, miten sesongit vaikuttavat

vuokraushintoihin seka vaikuttavatko sesongit vuokrausten pituuteen.



Taman opinnaytetydn tavoitteena on siis selvittda yritys X:n keinoja
tehostaa liiketoimintaansa. Tydssa keskitytaan erityisesti vuoden
parhaisiin myyntijaksoihin ja avataan niiden merkitysta myyntiin
vaikuttavien tekijéiden osalta. Tutkimusosuudessa tarkoitus on avata
myyntitilastot siten, etta yritys saa kasityksen parhaista myyntikuukausista
ja ymmartaa niiden vaikutuksen kokonaismyynnin kannalta. Hypoteesina
on, etta sesonkiajat sijoittuvat alkuvuoden pakkaskuukausille ja kesén
loppuun heind-elokuuhun. Ymmartamalla taman he osaisivat varautua
paremmin ja oikein toimenpitein sesonkiaikoihin. Tydn lopussa pohditaan,
millaisin toimenpitein yritys X voisi parantaa toimintaansa liiketoiminnan
kasvattamiseksi. Henkilokohtaisena tavoitteena opinnaytetyon osalta on
tutustua tarkemmin myyntilukuihin ja mietti& myyntiin vaikuttavia tekijoita -
mya0s niita, joita ei tilastoissa nay. Itse tydssa ja tyon tekovaiheessa
tavoittelen pystyvani syventavaan ajatteluun ja kaytannonlaheiseen

tutkimuksen purkuun.

Tietopohja tAm&n opinndytetyén empiriaosuuksissa perustuu painettuihin
ja elektronisiin lahteisiin. Lahteita on etsitty kirjaston kirjoista seka
internetista. Tutkimusosuudessa materiaali koostuu yritys X:lta saaduista
myyntitilastoista vuosilta 2014 ja 2015, seka yrityksen toimitusjohtajan ja
tyontekijoiden haastatteluista. Haastattelumateriaali on keratty koko 2016
vuoden aikana kaydyista keskusteluista kahden kesken tai porukassa,
joista kommentit on keskusteluhetkella laitettu muistiin puhelimeen tai
sahkopostiin. Myds oma, reilun puolen vuoden kokemus yritys X:ssa

tyoskentelysté tulee ilmi.

1.3 Tyon rakenne

Ty06 koostuu johdannon ja johtopaatosten lisdksi kolmesta padosiosta:
kahdesta teoriaosuudesta ja yhdesta tutkimusosuudesta. Kuvio 1
havainnollistaa tyon rakennetta. Teoriaosuuksien tarkoitus on pohjustaa
opinnaytetyon tavoitetta ja teoriaosuudessa on kaksi pdékohtaa.

Ensimmaisessa kohdassa, opinnaytetyon toisessa luvussa, kasitellaan



myynnin johtamista ja myynnin johtajan tehtavia. Toisessa kohdassa, tyon
kolmannessa luvussa, teoria avaa lean-menetelmaé ja sen

perusperiaatteita seka 5S-mallia.

Johdanto

¥

Myynnin

johtaminen

CASE:Yritys X

Johtopaatokset

Kuvio 1. Opinnaytety6n rakenne



Tutkimusosuus on yksi kokonaisuus. Tutkimusosuudessa kasitellaan
kohdeyritykseltéa saatuja myyntilukuja. Siina vertaillaan vuosien 2014 ja
2015 kokonaismyyntiin vaikuttavien tekijéiden (mm. lisdmyynnit,
vuokrausmaarat, vuokraushinnat) myyntilukuja, seka tutkitaan miké on
sesonkien vaikutus naihin tekijoihin. Osuus sisaltdd myos pohdintaa
kehitysehdotuksista, mitk& pohjautuvat tutkimustulosten lopputuloksiin ja
henkilokohtaisiin kokemuksiin kohdeyrityksessa tydskennelleena. Tyon

lopussa kootaan viela johtopaatékset omana lukunaan.



2 MYYNNIN JOHTAMINEN

2.1 Myynti

Myynti on tapahtuma, jossa ostaja hankkii tuotteen myyjalta rahaa tai
muuta korviketta vastaan. Tuote on usein konkreettinen tuote tai
jonkinlainen palvelu. Myynnin tarkoitus on siis tehda kauppaa.
Myyntiprosessi ei ole kuitenkaan yksinkertainen prosessi. Myyntiprosessiin
vaikuttaa mm. yrityksen resurssit, erilaiset myyntityylit ja myyjan taidot
seka periaatteet. (Jobber-Lancaster 2009, 4.) Myyntia voi tapahtua niin

kasvotusten, puhelimitse kuin sahkoisestikin (Isoviita & Lahtinen 2001, 1).

Myynnin onnistuminen ja tulosten aikaansaaminen vaatii monen tekijan
yhteentoimivuutta. Pelkastaan myyja ei saa koko yritysta tekemaan voittoa
pitkalla tahtaimella vaan myynnin taustalla olevien asioiden on oltava
kunnossa. Néaita asioita ovat esimerkiksi myyjien tietotaito ja
kouluttaminen, motivointi, laadukkaat tuotteet ja tuotetietous seka tyoolot.
(Rope 2003, 116-118.)

Tarkeimpana asiana voidaan kuitenkin pitda myynnin johtamista. Se
sisaltaa vastuunpidon kaikkien muiden asioiden toimivuudesta. Myynnin
johtajan tehtdva on myyjien johtaminen, joten hanelld on vastuu alaistensa
suorituksista ja kehityksesta. Myynnin johtajalla pitaa olla myos tarkka
tuotetietous ja strategia kuinka toimia. (Rubanovitsch & Aalto 2010, 20—
27.)

2.2 Myynnin johtajan tehtavat

Myynnin johtajan on kiinnitettdva huomio moneen eri asiaan. Hanella on
suuri vastuu myyjista ja yrityksen toiminnasta. Myynnin johtamisen
tehtavat voidaan jakaa karkeasti neljaan eri osa-alueeseen, joista jokainen

sisaltaa useita myynnin johtajalta vaadittavia toimia:



Myynnin suunnittelu

Myynnin organisointi

Motivointi

Myynnin seuranta. (Rope 2003, 117-118.)

PwbdPE

Myynnin suunnittelu

Myynnin suunnittelulla on suuri merkitys myyntiprosessin onnistumisen
kannalta. Ennen myyntiprosessia tulisi pohtia prosessin tarkoitusta,
tarkoituksen toteuttamista, tavoitteita ja paamaaraa. Myyntistrategia on
suunnitelma, jolla yritys pyrkii kasvattamaan myyntimenestystaan.
(Nieminen & Tomperi 2008, 75-76.)

Myynnin suunnittelu luo taloudelliset tavoitteet niin yksilétasolla kuin
yritystasolla. Suunnittelussa verrataan myyntilukuja edellisiin vuosiin tai
lyhyempiin ajanjaksoihin ja niiden pohjalta luodaan tulostavoitteet tuleville
jaksoille. Usein tavoitteissa pyritaan keskittym&an niin yrityksen, kuin
myyjan henkildkohtaisenkin kokonaismyynnin kasvattamiseen, seka
parhaan katteen omaavien tuotteiden myynnin lisaéamiseen. Tavoitteita
voidaan asettaa esimerkiksi tuotteittain, myyjittain, kohderyhmittain ja
alueittain. Myynnin suunnitteluun kuuluvat myés osaava myyntitiimi ja
henkiloston kouluttaminen. (Rope 2003, 118-119.)

Yritykset asettavat omia tavoitteitaan ja yksiloille asetetaan omat. Yritysten
tavoitteet liittyvat usein asiakasméaarien ja menojen mittaamiseen,
markkinointiin ja tarjousten maaraan. Yksilotasolla keskitytaan
myyntimaariin ja oman myynnin kehittdmiseen. (Rope 2003, 118-119.)
Tavoitteisiin on tehtava myds valitavoitteita. Tavoitteiden tulisi olla helposti
ymmarrettavia, selkeita ja toteutettavissa olevia. Niiden on oltava
yhteisymmarryksessa yrityksen asettamien tavoitteiden kanssa. Myyjan
taytyy tietda kuinka tavoitteisiin on mahdollista paésta ja saatava
palautetta tyostaan. Pelk&stdan pidempijaksoiset tavoitteet eivat hyodyta
ja motivoi myyijid tarpeeksi. Myyjille on syyté asettaa péaiva- ja
viikkokohtaisia tavoitteita. Silloin myyjan ja esimiehen on helpompi seurata

tuloksia ja esimiehen puuttua ajoissa epakohtiin tai vastaavasti kehua



hyvasta tydsta. Tiivimman seuraamisen myota tavoitteita voi nopeammin
nostaa tai laskea, joka lisaa tydntekijan motivaatiota ja tyonteon
mielekkyyttéa. (Rubanovitsch & Aalto 2007, 51-55.)

Tavoitteen tulisi olla helppo muistaa. Yhtena muistisaantona kaytetaankin

SMART-menetelmaa:

Specific - tarkka

Measurable - mitattavissa oleva

Achievable - saavutettavissa oleva

Realistic - mielekas ja kytkoksissa strategiaan
Time-bound - aikaan sidottu

Myynnin johtajalla on iso rooli tavoitteiden toteutumisessa. Hanen
tehtavanaan on hallita kokonaisuutta seké erikseen jokaista yksiloa.
Héanen lasnaolo ja sitoutuminen omiin tavoitteisiinsa vaikuttaa koko
tyoyhteistssé. Myynnin johtajan tehtaviin kuuluu myds tavoitteiden
rakenteiden selventaminen tyontekijoille. Kun tyontekijat ymmartavat
tavoitteiden rakenteen, sitoutuvat he tydhénsa paremmin. Talloin tavoitteet

saavutetaan onnistumisen kautta. (Nieminen & Tomperi 2008, 50.)
Myynnin organisointi

Myynnin organisoinnin avulla myyntityélle luodaan pelisaannét. Myyjiille
tehddéan selvaksi heidan tehtdvansa, vastuualueensa ja vaatimukset.
Organisointiin liittyy tehtavien maarittamisen lisadksi selkeiden
toimintaohjeiden laatiminen ja myynnin suunnittelun organisointi. Myynnin
organisoinnin yhten& isona osana on asiakkaiden laadukas palvelu, jolla
saadaan asiakassuhde vahvemmaksi ja pitkdaikaiseksi. (Rope 2003,
119.) Asiakkuuksia voi olla monenlaisia ja néain ollen niita voidaan hoitaa
myds eri tavoin. Tarkeda on asiakkaiden segmentointi ja asiakkuuksien
ryhmittdminen, jolloin eri ryhmille on omanlaisensa hoitomallit. Yrityksen

tulee kiinnittd& huomiota asiakkaiden ominaisuuksiin, jotka vaikuttavat



heidan tarpeisiin. Nain ne antavat suuntaviivat asiakkuuden hoitomallin

suunnittelulle. (Nieminen & Tomperi 2008, 77-79.)
Motivointi

Jokainen yritys tahtoo tyontekijoidensa olevan motivoituneita. Jokainen
tyontekija toivoo pysyvansa motivoituneena tehtavissdan. Motivoitunut
tyontekija onkin kannattava resurssi yritykselle. Myynnin johtajan ja
esimiesten on voitava tarjota tarpeeksi haasteita tyontekijoilleen.
Kunnianhimoiset ja selkeasti asetetut tavoitteet lisdavat tyontekijan
motivaatiota ja innostavat hanta tekemaan parhaansa tydssa. Esimiehen
on kuitenkin annettava tilaa tyontekijan omalle luovuudelle ja pystyttava
kannustamaan parempien tuloksien tavoitteluun, seka auttaa hanta
henkilokohtaisessa kehittymisesséa. Haasteellisten ty6tehtavien lisaksi
motivoivia tekijoitd ovat esimerkiksi tyopisteen vaihto, hyva palkka ja
mahdollisesti lisatienestit myynneista, kouluttaminen seka arvostaminen ja
kehuminen. (Nieminen & Tomperi 2008, 52-53.)

Myynnin seuranta

Tulostavoitteiden saavuttaminen on myynnin seurannan tarkoitus. Myynnin
seuranta voi tarkoittaa koko organisaation tai yksittaisten myyjien
toiminnan maaran, laadun tai kannattavuuden seurantaa. Esimerkkeina
seurattavista asioista ovat asiakaskaynnit, myyntimaarat, katteet, tilaukset
ja uudet asiakkaat. Seuranta ei saisi kuitenkaan olla myyntiprosessin
viimeinen vaihe, vaan sen avulla voidaan ohjata ja tehostaa tulevia
toimenpiteitd. Seurannan kautta myyntia saadaan ohjattua haluttuun
suuntaan tilanteen vaatimalla tavalla. Jatkuva seuranta mahdollistaa

myynnin ohjaamisen parempiin tuloksiin. (Rope 2003, 121-122.)



3 LEAN

Lean-ajattelu sai alkunsa autovalmistaja Toyotan organisaatiossa, kun
1900-luvun puolivalissa autoteollisuudessa vallitsi kova kilpailu ja
tuotantoresurssit olivat niukassa. Tuolloin Toyotan organisaatiossa alettiin
kehittaa tapaa, jossa kaytettavissa olevat resurssit saataisiin kaytettya
tehokkaammin pienemmilla kustannuksilla. (Merikallio, Haapasalo 2009.)

3.1 Leanin taustaa

Perustana lean-ajattelussa on kustannusten vahentaminen ja parannusten
saavuttaminen poistamalla tuotannon tuottamattomimmat toiminnot
(Dahlgaard & Dahlgaard-Park 2006, 264). Lean-ajattelun syntymista
pidetaankin Toyotan menestyksen avaimena. Leanissa tarkoituksena on,
ettd prosessin johtaminen on taydellista, oikea-aikaista ja asiat tehdaan

oikeassa jarjestyksessa. (Merikallio, Haapasalo 2009.)

Lean-ajattelu perustuu asiakkaan arvoon. Ajattelun mukaisesti yrityksen
tarkein tehtava on tuottaa asiakkaillensa arvoa. Kun on maaritelty tarkasti,
mité arvoa tuotetaan ja halutaan tuottaa asiakkaille, toimintoja voidaan
kehittdd arvontuoton kannalta. Arvoa tuottavia toimintoja ovat toiminnot,
jotka muokkaavat materiaalia, tietoa ja ihmista (tyontekijaa) asiakkaan
haluamaan suuntaan. Kehittaminen Lean-ajattelun mukaisesti tarkoittaa
sitd, ettd kun asiakkaan arvo on maaritelty ja tunnistettu arvoa tuottavat ja
tuottamattomat asiat, pyritdaan eliminoimaan kaikki hukka ja jarjestamaan
arvoa tuottavat asiat mahdollisimman sujuviksi virtauksiksi. (Logistiikan

maailma, 2016.)

Lean-ajattelu on ajatusmalli, joka kasittda toimintojen organisoinnin
organisaatiossa. Perustarkoituksena leanissa on tuottaa lisdarvoa
asiakkaalle mahdollisimman vahin resurssein, mutta samalla huomioiden
koko organisaation toiminta. T&Ah&n ajatusmalliin kuuluu useita tydkaluja,
joilla pyritd&n saavuttamaan parhaat mahdolliset tulokset ja asetetut

tavoitteet. Nama tyokalut eivat ole leanin perimmainen tarkoitus, vaan niilla



10

on tarkoitus hallita vallitsevia ilmi6ita. TyGkalujen kaytto ja soveltaminen
tulisi olla organisaatiokohtaista. (Haapasalo, Merikallio 2009.)

3.2 Lean-ajattelun perusperiaatteet

Lean-ajattelu sisaltaa viisi perusperiaatetta. Periaatteet ymmartamalla ja
tehokkaasti hyodyntamalla yritys saa parhaan hyédyn toiminnan
edistamiseksi. Nama periaatteet ovat: arvon maarittaminen asiakkaalle,
arvoketjun tunnistaminen ja arvoa tuottamattomien toimintojen (hukan)
poistaminen, imuohjauksen luominen, virtauksen luominen, seka
virheettbmyyteen ja jatkuvaan parantamiseen pyrkiminen. (Womack &
Jones 1996, 10.)

Arvon maarittdminen

Arvon maarittdminen asiakkaalle mieleiseksi on yksi tadrkeimmista
periaatteista. On merkittavaa miettid mita tuotteita tuotetaan, mita ne
sisaltavat, mik& on niiden myyntihinta ja kenelle tuotteita myydaan.
Asiakkaan pyyntdja ja ehdotuksia on tarkea kuunnella ja toiveet tayttaa.
(Kajaste & Liukko 1994, 9.)

Arvoketjun tunnistaminen ja hukan poistaminen

Arvoketjulla tarkoitetaan prosessia, jossa raaka-aineista tuotetaan
asiakkaalle valmis tuote kaytettavaksi. Arvoketju sisdltaa tuotteen
suunnittelun, valmistuksen, tilauksen vastaanoton, aikataulutuksen seka
tuotteen liikkkumisen. Arvoketjun maarittdmisessa tutkitaan kaikki siihen
liittyvat arvoa tuottavat tai tuottamattomat toiminnot, jolloin tuottamattomat
toiminnot pyritaan karsia pois. Ongelmaksi voi syntyd muiden yritysten
toiminnot, joita valmistusprosessissa on valttamaton hyddyntaa. Tasta
syysta lean-ajattelussa arvoketjun maarittdminen on tarkeéaa olla
lapinakyvaa, jotta yhteistyota tekevat yritykset voivat vaikuttaa omiin
toimiinsa prosessissa. (Womack & Jones 1996, 19-21.) Prosessia
tutkitaan myos asiakkaan nakokulmasta, silla sen avulla havainnoidaan

asiakkaan silmin arvoa tuottamattomat toiminnot (Liker 2006, 27-28).
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Arvoketjun avulla voidaan myos havaita sekd materiaalin, etta
informaation kulku (Moisio 2011).

Arvoketjun tunnistamisen tarkoituksena on havainnoida arvoa
tuottamattomat toiminnat, jotta ne saadaan karsittua pois. Naista
toiminnoista lean-mallissa puhutaan erilaisina hukkatyyppeina. Hukkatyypit
(kuvio 1) ovat siis toimintoja, joita yrityksen pitaé kehittaa siihen suuntaan,
etta niitd ilmenisi mahdollisimman vahan tai ei ollenkaan. (Abdi, Shavarini
& Hoseini 2006, 192.) Hukkatyyppeja oli alun perin seitseman, mutta
jalkikateen on lisatty viela kahdeksas (tyontekijan luovuuden
hyddyntamatta jattaminen) sen merkittavyyden takia (de Souza &
Carpinetti 2014, 348).

Tydntekijan
luovuuden
hyddyntamatta

jattaminen Ylituotanto

Tarpeettomat

Tarpeeton 8 Hukkatyyppié kuljetukset
liikkuminen

i _ Liika varastointi
Virheellinen

kasittely ja

e Turha odottelu
ylikasittely
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Kuvio 2. Kahdeksan hukkatyyppid (de Souza & Carpinetti 2014, 348; Liker
2006, 28-29)

Hukat

Tarpeettomat kuljetukset aiheuttavat turhia kuluja. Ylimaarainen tuotteiden
tai osien liikuttelu paikasta toiseen ilman varsinaista tarvetta on hukkaa.
Silloin syntyy turhia kuljetuskuluja ja tyontekijat tekevéat tarpeetonta tyota.
Yleensa tarpeettomat kuljetukset kertovat myds ylituotannosta. (de Souza
& Carpinetti 2014, 348; Liker 2006, 28.)

Ylik&sittely ja virheellinen kasittely tuhlaa aikaa. On turhaa tehda toimia,
joita asiakas ei vaadi. Kun tehd&&n tarpeettomia toimenpiteitd, kaytetaan
resursseja hukkaan. Heikoin tyokaluin tehdyt toimet ja huonosti suunnittelu
aiheuttavat virheita ja laadun heikentymista. (de Souza & Carpinetti 2014,
348; Liker 2006, 28—29.)

Lean-ajattelussa ylituotantoa pidetddn yhtend pahimpana hukkana.
Tavaraa tuotetaan tietdmatta varmasti meneeko se kaupaksi ja sita
joudutaan varastoimaan. Mikéali tuotteessa ilmenee myéhemmin vikaa, on
sita tuotettu turhan takia enemman kuin on ollut tarve. Turha varastointi
ylituotannolle aiheuttaa myo6s ylimaaraisia kuljetuskuluja. Tuotteita
pitaisikin valmistaa vain sitd mukaan, kun on tarve. (de Souza & Carpinetti
2014, 348; Liker 2006, 28.)

Turha odottelu ei tuota yritykselle mitdan. Automaattisesti toimivien
koneiden vieresta seuraaminen tai toimitusten odottaminen on vain
ajanhukkaa. Voi tulla tilanteita, etta joutuu odottamaan tavaran saapumista
tai seuraavaa tydvaihetta ja niista pitaisikin paasta eroon. Odottaminen
Voi johtua ennalta-arvaamattomasta tilanteesta, ja siksi niista kokonaan

eroon pddseminen on mahdotonta. (Liker 2006, 28-29.)

Tarpeettomat varastot aiheuttavat turhia kustannuksia.
Vuokrakustannusten lisdksi keskeneréisten ja ylimaaraisten tuotteiden
varastointi aiheuttaa esimerkiksi kuljetuskuluja. Liiallinen materiaalin

varastointi voi johtaa kauan varastossa olleiden tuotteiden



13

vanhentumiseen tai vahingoittumiseen. Tarpeettomat varastot voivat
aiheuttaa myos epaselvyytta tuotteiden kirjanpidosta ja pitkittaa
lapimenoaikoja. (de Souza & Carpinetti 2014, 348.)

Tarpeettomalla liikkumisella tarkoitetaan tyontekijoiden turhaa toimintaa.
Tuotteiden etsiminen ja kokoaminen seké tarpeeton liikkuminen johtuen
epatietoisuudesta tai huonosta organisoinnista on hukkaa. Tydntekijoiden
pitaisi voida tehda vain tarpeelliset asiat, eika tuhlata tydaikaa toimiin,
jotka voisi valttaa paremmalla organisoinnilla ja suunnittelulla. (de Souza &
Carpinetti 2014, 348; Liker 2006, 28-29.)

Viat ovat hukkaa. Vikojen korjaaminen ja selvittdminen, tuotteiden
poistaminen ja niiden tarkastaminen ovat turhaa resurssien kayttamista.
Virheita ja viallisia tuotteita tulee aina, mutta ne pitaa karsia
mahdollisimman vahaiseksi oikealla koulutuksella ja johtamisella, kunnon
raaka-aineilla ja osilla, seka toimivilla laitteilla. (de Souza & Carpinetti
2014, 348; Liker 2006, 29.)

Liséksi on kahdeksas, mydhemmin tunnistettu ja jopa tarkeimmaksi
todettu, eli ihmisen aivokapasiteetin ja osaamisen kayttamatta jattaminen
(Logistiikan maailma 2016). Tyontekijan osaamisen hybdyntamatta
jattaminen ei kuulunut Toyotan alkuperaisiin hukkatyyppeihin, mutta se
lisattiin myéhemmin kun todettiin sen merkittavyys (Womack & Jones
1996).

Imuohjaus

Imulla tarkoitetaan tuotteiden valmistamista asiakkaan silloisen tarpeen
mukaan: tehddan juuri sitd mita asiakas haluaa, juuri silloin kun asiakas
sita haluaa (Womack & Jones 1996, 24). lhanteellinen tilanne olisi, kun
voisi valmistaa tuotetta aina asiakkaan toiveen mukaan yksittdisena
kappaleena erittain nopeasti, mutta se on mahdotonta. Lean-ajattelun
mukaan imuohjaus on siihen paras vaihtoehto. Imuohjauksessa asiakkaan
tilaus aloittaa prosessin. Tarkoittaen sita, etta tuotteita ja puolivalmisteita

valmistetaan ja siirretaan eteenpain prosessissa ainoastaan kun niille on
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tarve, eli arvoketjun seuraava vaihe sita pyytaa. (Logistiikan maailma,
2016.) Nain syntyy imu, joka virtaa taaksepain valmistuskierroksen alkuun.
Nain valtetdan ylituotanto ja hukkaa, kun keskeneraista tuotantoa ei

tarvitse varastoida, kirjata ja yllapitaa. (Liker 2006, 23.)
Virtauksen luominen

Kun arvo ja arvoketju on méaaritelty, hukat tunnistettu ja niille tehty
tarvittavat toimenpiteet, seka luotu imuohjaus, lean-ajattelussa seuraava
vaihe on virtauksen luominen. Virtauksella tavoitellaan tuotteen jatkuvaa
etenemistd arvoketjussa. Virtauksessa kaikki tuotteen vaiheet
valmistuksesta asiakkaalle etenee sujuvasti ja on yhteydesséa muihin
prosessin vaiheisiin koko ajan. Nain tuote valmistuu mahdollisimman
nopeasti ja ilman hukkaa. (Liker 2006, 92.)

Jatkuva parantaminen

Viimeisena perusperiaatteena lean-menetelmassa on pyrkia jatkuvaan
parantamiseen ja virheettomyyteen. Jatkuva parantaminen on yritykselle
tapa toimia, ei varsinainen tyokalu. Teknologian kehittyessa ja kilpailun
lisdantyessa yrityksen tulee pysya mukana markkinoilla ja se vaatii
jatkuvaa oman palvelun ja tuotteen kehittamista. Yrityksen taytyy havaita
kehittamismahdollisuudet ja kayttaa ne hyvakseen. Jatkuvalla
parantamisella ei tarkoiteta jatkuvaa kehityskohteiden etsimista, vaan
eraanlaista valmiustilaa havainnoida ja puuttua mikali kehitettdvaa
iimenee. Sisdistdessddn taman ajatuksen, yritys ja tyontekijat haluavat
ongelmia kohdattaessa kehittaa toimia, koska tietavat sen tehostavan ja
helpottavan toimintaa. (Salomaki 1999, 33.) Jatkuvan parantamisen
tarkoituksena on, etta se on saanndllista ja jarjestelmallista, seka

tyontekijat osallistuvat siihen aktiivisesti (Pyykké 2007).

3.3 5S-malli

5S-malli on yksi lean-ajattelun tytkaluista. 5S-mallin avulla pyritddn

kasvattamaan tyon tuottavuutta ja se on tydpaikkojen organisointiin
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keskittyva menetelma. 5S-mallin avulla yrityksen tarkoituksena on
vahentaa kaikenlaista hukkaamista ja tuhlaamista, poistaa arvoa
tuottamaton toiminta, parantaa laatua ja turvallisuutta, seka luoda

visuaalisesti miellyttava ja tehokas tyopaikka. (Mahalik, 2016.)

5S-malli on valittu lean-ajattelun tyokaluista kasiteltavéaksi siksi, ettd se on
hyvin yhdistettavissa kohdeyritykseen. Kohdeyrityksessa tyontekijoiden
motivaatio, viihtyvyys ja tavaroiden helppo I6ytdminen ovat erittain
suuressa asemassa. He omalla sosiaalisuudellaan ja toiminnallaan
vaikuttavat myyntiin merkittavasti. Tyontekijat tekevat myos jatkuvasti
paperitoita ja arkistoivat sopimuksia, seka viettavat paivittdin monta tuntia
toimistolla. Talldin siistit tydpisteet, hyvin organisoidut sailytystilat ja

viihtyisa toimistorakennus muodostuvat tarkeiksi tekijoiksi.
Mallin viisi peruskohtaa

5S- malli (kuvio 3) sisaltaa viisi peruskohtaa: luokittele, jarjesta, siivoa,
vakiinnuta ja yllapida. Luokitteluvaiheessa tarkoitus on poistaa tyopaikalta
turhat ja kayttamattomat tavarat ja asiat. Sen avulla luodaan enemman
tilaa ja visuaalinen ilme paranee. Jarjestelyvaiheessa tavarat merkitaan ja
laitetaan niille sopiville paikoille. Sen avulla tyontekijat 16ytavat helposti
tarvitsemansa tavaran ja osaavat vieda oikealle paikalle. Nain palvelu
nopeutuu ja helpottuu. Siivoamisvaiheella tarkoitetaan toimia, joiden avulla
ympéaristo pysyy aina siistina ja tavarat jarjestyksesséa. Puhdas
tydymparistd on mukavampi tyontekijoille ja luo hyvan kuvan asiakkaille.
Vakiinnuttamisvaiheessa pyritddn saamaan ensimmaiset vaiheet
vakiintuneiksi. Siin& pohditaan toimia, jotta koko prosessi olisi
jarjestelmallista ja sujuisi luonnollisesti. Yllapito tarkoittaa aiempien
vaiheiden yllapitoon tarvittavia toimia. Tallaisia ovat esimerkiksi motivointi
ja kannustaminen. Mik&li aiemmat kohdat onnistuvat luonnostaan, ei

viimeiselle vaiheelle ole tarvetta. (Mahalik, 2016; Moisio, 2011.)
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Kuvio 3. 5S-mallin viisi peruskohtaa (Moisio, 2011)

5S-malli keskittyy enemman olosuhteiden parantamiseen kuin
tyontekijoiden seurantaan. Olosuhteita parantamalla tyontekijat ovat
motivoituneempia kehittdmaan itsekin toimintaa ja tehokkuus lisaantyy.
Mallin on todettu ennaltaehkaisevan ongelmia ja hukkaa aiheuttavia
toimia. (Moisio, 2011.)
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4 CASE: KOHDEYRITYS — KOKONAISMYYNTIIN VAIKUTTAVAT
TEKIJAT

4.1 Yritysesittely

Tassa opinnaytetydssa tyon kohteesta puhutaan yritys X:né, jotta yrityksen
nimi pysyisi salassa. Vaikka tyossa nahtavat tilastot ja ilmi tulevat asiat
eivat ole yrityksen salaista materiaalia, ei yritys siitd huolimatta tahdo

paljastua.

Yritys X on autonvuokraukseen keskittynyt franchising-yritys osana
kansainvalista autonvuokrausketjua. Yritys toimii padasiassa Kaakkois-
Suomen alueella, tarkeimpana toimipaikkanaan Lahti. Alueen
merkittavimmat toimipaikat Lahden lis&si ovat Kouvola, Kotka,
Lappeenranta ja Mikkeli. Naiden lisaksi yritys X hoitaa kaupunkien
lahialueet ja tarpeen tullen yksittaisia tapauksia padkaupunkiseudulla tai
Keski-Suomessa. Yritys X on ollut voimissaan jo lahes kolmekymmenta

vuotta (Toimitusjohtaja 2016).

Yritys X vuokraa niin lyhytaikaisia, kuin pitkaaikaisiakin vuokrauksia
asiakkailleen. Yritykselta on mahdollista vuokrata kolmen eri kokoluokan
henkilbautoja, pakettiautoja, pullakoreja eli takalaitanostimen omaavia
isoja autoja, pikkubusseja ja jopa kuorma-autoja. Yhteensa yrityksella on
omia autoja vuokrattavana noin kahdeksankymmenta (Toimitusjohtaja
2016).

Autonvuokraukseen keskittyneella yrityksella tulee olla paljon
yhteistybkumppaneita toiminnan jatkumisen vuoksi. Yritys X:n kanssa
merkittdvaa yhteistyota tekevatkin muun muassa muutamat hotelliketjut,
monet autoliikkeet sek& useat valtion omistamat yritykset, tarkeimpina
Puolustusvoimat ja VR. Puolustusvoimat ovat suurin yksittéainen
autonvuokraaja ja he vuokraavat autoja lahes viikoittain (Yrityksen
edustajal 2016).
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4.2 Tutkimus

Tassa luvussa perehdytaan yritys X:n intranetista (2016) saatuihin
tilastoihin. Tilastot siséltavéat kokonaismyyntiin vaikuttavien tekijéiden luvut
vuosilta 2014 ja 2015. Tarkoituksena on avata myyntitilastot siten, etta
yritys saa kasityksen sesonkiajoista ja niiden vaikutuksesta
kokonaismyyntiin vaikuttaviin tekijoihin. Myyntiin vaikuttavilla tekijoilla
tarkoitetaan lisamyyntejd, vuokrauspaivia ja vuokraushintoja.
Tutkimukseen kaytetty materiaali koostuu pééosin tilastojen lisdksi koko
2016 vuoden aikana keratyista yrityksen tyontekijoiden ja toimitusjohtajan
haastatteluista. Haastattelumateriaalit kdydyista keskusteluista kahden
kesken tai koko tybporukan kanssa on laitettu ylés muistioon ja mydhemmi
lisatty tahan opinnaytetydhon. Haastattelukysymykset ja keskustelut
muodostuivat paaosin aina mietityttdvan asian tullessa mieleen, kun
haastateltavat olivat tydtovereinani yrityksessa. Haastatteluiden liséksi

tuon ilmi omia kokemuksiani yrityksessa lahes vuoden tydskennelleena.

Tutkimus sisaltaa nelja paakohtaa. Ensimmaisessa kohdassa selvitetaan,
milloin yritys X:ssa on tilastojen valossa sesonkiajat ja pitaako tutkimuksen
hypoteesi paikkansa. Toisessa kohdassa tarkastellaan sesonkien
vaikutusta lisamyynteihin. Kolmannessa kohdassa tutkitaan sesonkien
vaikutusta vuokrauspaiviin ja vuokrausten keskipituuteen. Neljas kohta
kasittelee miten sesongit ndkyvat vuokrausten hinnoissa. Lopuksi
arvioidaan viela tutkimuksen luotettavuus ja pohditaan kehitysehdotuksia

myynnin tehostamiseksi.

Tilastoissa esiintyva "N” tarkoittaa vuottaa 2015 ja "N-1" vuotta 2014.
"Month”-sarakkeen alta ndkee kasiteltavan kuukauden ja alasarakkeessa
oleva "Total” summaa koko vuoden aikaiset luvut yhteen. Sarake "gross”
kuvastaa kokonaismyynnin maarad kuukaudessa siséltden lisdmyyntien

tuomat tulot.
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4.3 Tutkimustulokset

4.3.1 Sesongit

Taman opinnaytetyon yhtena tarkoituksena on selvittaa, mitka ovat
sesonkiaikoja yritys X:ssé. Sesonkiajoista voidaan puhua silloin, kun
myynnit ovat parhaimmillaan ja kysynta on kovaa pidempijaksoisesti.
Sesonkina asiakasmaarat ovat korkeat ja tyontekijoille on suuri tarve.
Joillakin aloilla kun yritykset tiedostavat sesonkien alkavan, he korottavat
hintojaan, koska luottavat etteivat asiakasmaarat tule tippumaan. Hyvana
esimerkkina hotellit ja lentoyhtiot nostavat hintojaan lomien alkaessa.
Sesonkiaikoina yritykset tuntuvat uskaltavan tehda muutoksia ja ottaa
riskeja rauhallisempia aikoja herkemmin. Kaupan alalla yritykset tilaavat
suurempia eria tuotteita ja monet panostavat nakyvaan markkinointiin
esimerkiksi joulun tullessa. Sesongit ovat monelle yritykselle aikaa, jolloin

tehd&an suurin osa vuoden myynneista ja siksi niihin panostetaan.

Autovuokraamoissa yleensa Kiireisinta aikaa ovat pakkaskelit
alkuvuodesta ja loppukesan turismiaika (Yrityksen edustaja3).
Pakkaskelien tullessa likennevahingot kasvavat ja sijaisautoille on
kayttéa. Vakuutusyhtididen liikenneturvallisuustoimikunnan tiedotteen (Lvk
2015) mukaan merkittava maara liikennevahingoista tapahtuu liukkailla
teilla ja liikennevahinkoihin on osaltaan vaikuttanut myos viime talvina
vahaisen lumen aiheuttama pimeys alkuvuodesta. Loppukesasta, elo-
syyskuussa kun Keski-Euroopassa on loma-aika, nousee
autonvuokrausmaarat Suomessa selvasti (Yrityksen edustaja3). Vaikkei
Suomi olekaan kauhean suuri turistikohde, tulee Keski-Euroopan maista
sen verran paljon turisteja lomailemaan ja vuokraamaan autoja, etté sita

osaa jo odottaa (Yrityksen edustaja3).

Taulukon 4 (X-taulukko 2016) mukaan yritys X:n tuloksellisesti parhaat
myyntikuukaudet ("gross”-sarake) vuonna 2015 (N) ovat olleet tammikuu,
toukokuu, kesakuu ja elokuu. Naissa jokaisena kokonaismyynnit ovat

olleet yli 90 000€/kk (ympyroity punaisella). My6s syys- ja marraskuun
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myynnit ovat muita jaljelle jaavia kuukausia hieman suuremmat, lahes

85 000€/kk. Myynti on siis ollut suurinta vuodenvaihteessa ja kesdlomien

aikaan.
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Taulukko 4. Yrityksen kokonaismyynnit (X-taulukko 2016)

Vuoden 2014 (N-1) parhaat myyntikuukaudet ovat olleet tammikuu,

elokuu, syyskuu ja marraskuu. Naissakin myynnit ovat olleet yli

90 000€/kk. Helmi- ja joulukuussa kuukausimyynnit ovat olleet 85 000
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euron tietamilla. Vuonna 2014 suurimmat myynnit ovat myos keskittyneet

talviaikaan ja alkusyksyyn.

Tuloksista voi paatelld, etta ensimmainen sesonkijakso sijoittuu elo-
syyskuuhun ja sen jalkeen toinen jakso marraskuusta helmikuun alkuun
asti. Naina jaksoina, molempina vuosina, myynnit ovat olleet merkittavasti
suuremmat heikompiin myyntikuukausiin verrattuna. Taman perusteella

my0s tyon hypoteesi sesonkiajoista pitdé paikkansa.

Myynnin johtaminen on merkittdvaa sesonkiaikoina. Teoriaosuudessa kavi
iImi, ettd myynnin takana olevien taustatekijoiden on oltava kunnossa
myynnin onnistumiseksi ja siita vastuun saa myynninjohtaja.
Taustatekijojilla tarkoitetaan mm. koulutusta, tuotetietoisuutta ja tydoloja.
Sesonkiaikoina yritys X:ssa kiire kasvaa ja varaukset, autojen pesut,
autojen siirrot seka kaikki muu tyon kannalta oleellinen on saatava tehtya
tehokkaasti ja huolellisesti. Talloin korostuu tyontekijoiden ammattitaito ja
myynnin johtajan vastuu seka ajoissa tehty myynnin suunnittelu. Hyvalla
myynnin johtamisella asioiden organisointi toimii ja se antaa

mahdollisuudet maksimaaliseen myynnin tekoon.

Kysyntaan vastaaminen sesonkiaikoina vaatii sujuvaa toimintaa ja vahan
ongelmia. Lean-menetelmassa tuli ilmi kahdeksan hukkatyyppia, joista
menetelmaa hyodyntavan yrityksen pitaisi paasta eroon. Kolme niista oli
tarpeeton liikkuminen, odottelu ja virheet. Ne ovat myds yritys X:lle asioita,
joita pitéda sesonkiaikoina valttad. Kaikki tarpeeton liikkuminen
bensakulujen liséksi vie tehokasta tytaikaa, jota harvoin on yhtaan liikaa,
mikali haluaa tehd& normaalimittaista tyOpaivaa. Autojen siirrot
kaupungista toiseen suoraan asiakkaalle tai noutopisteeseen vie reilusti
aikaa ja turha liikkuminen pitkittda vain paivad. Samoin tekee myos
odottelu. Ylim&arainen odottaminen huoltoasemilla tai yhteistyota
tekevissa hotelleissa on turhaa ajanhukkaa. Virheet aiheuttavat stressia,
vievat aikaa ja pahimmillaan aiheuttavat suuria muutoksia paivaohjelmaan.

Virheita voi tapahtua esimerkiksi kommunikaatiossa, auton ajossa tai
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jarjestelmissa. Erityisesti minimoimalla n&mé& hukat, on yrityks X:ll&

huomattavasti parempi mahdollisuus selvita sesonkiajoista kunnialla.

4.3.2 Sesonkien vaikutus lisdmyynteihin

Yritys X:n perusmyynti koostuu autonvuokrauksen paivahinnasta. Asiakas
vuokraa auton ja maksaa siité vuorokausihinnan kerrottuna
vuokrauspaivilla, joille hanella on tarve autolle. Silla h&n saa itselleen
auton kayttoon sovituksi ajaksi ja siihen kuuluvan pakollisen

liikennevakuutuksen.

Lisamyynnilla tarkoitetaan perusmyynnin liséksi tulevia vapaaehtoisia
lisapalveluita ja vakuutuksia. Asiakas voi halutessaan vuokrata
lastenistuimen, mikéli perheesta I6ytyy niin pienia lapsia ja itselta ei
semmoista I6ydy. Monet turistit ottavat lisdpalveluna navigaattorin
vuokraamolta vuokrauksen ajaksi kayttoonsa, kun he tulevat Suomeen ja

eivat tunne entuudestaan paikkoja.

Naiden liséksi lisdmyyntiin kuuluvat auton jatto- ja siirtomaksut.
Normaalisti asiakas noutaa auton sovitusta toimipisteesté ja palauttaa
auton samaan paikkaan. Tai vastaavasti vuokraamo toimittaa auton
tiettyyn paikkaan ja asiakas palauttaa sen joko samaan paikkaan, tai
sovittuun toimipisteeseen. Nain ei kuitenkaan aina tapahdu ja vuokraamo
joutuu veloittamaan siirtomaksun, jonka asiakas on etukateen hyvaksynyt
maksavansa. Yritys X:ssé toimitusraja on kaksikymmenta kilometria.
Tarkoittaen sité, ettd mikali asiakas haluaa toimituksen kotiovelle, on
hanen asuttava alle kahdenkymmenen kilometrin paassa yrityksen
toimipisteestd kyseisessa kaupungissa. Mikali raja ylittyy ja asiakas silti
haluaa kotitoimituksen, joutuu han maksamaan siirtomaksun. Jos han
kuitenkin palauttaa auton toimipisteeseen, ei siirtomaksua enaa siita

veloiteta. (Yrityksen edustaja2.)

Jattomaksulla tarkoitetaan sitd, ettd vuokra-auto jatetdan sellaiseen
paikkaan, jossa se on vuokraamon rajojen ulkopuolella. Esimerkiksi yritys

X hoitaa Kaakkois-Suomen aluetta ja ei saa ilman erillistd lupaa hoitaa



23

kauppaa toisilla alueilla, vaikkapa Etela-Suomessa. Nain ollen, mikali
asiakas haluaakin jattaa yritykselta vuokraamansa auton lentokentélle,
mika kuuluu Helsingissa toimivan saman ketjun yrityksen piiriin, joutuu
asiakas maksamaan jattomaksun. Vuosittain on myds tapauksia, joissa
autolla halutaan poistua maasta ja jattaa se toiseen maahan. Silloin
jattomaksut ovat korkeammat, mutta asiakas on itse sita pyytanyt ja siihen

suostunut. (Yrityksen edustaja2.)

Lisapalveluihin kuuluvat myés valinnaiset vakuutukset. Normaalisti
vuokraukseen sisaltyy liikennevakuutus, joka sisaltdd 950 euron
omavastuuosuuden liikennevahingon sattuessa. Omavastuuosuuden voi
pienentaa tai poistaa, jolloin asiakas maksaa tietyn summan per
vuokrauspaiva lisdd. Tama lisamaksu lukeutuu lisdmyynteihin
kokonaismyynneissd. Omavastuunpoiston lisaksi on saatavilla myos
toisenlaisia vakuuksia kuten varkausturva, kolariturva ja

yksityistapaturmavakuutus (Hertz 2016).

Sesongit-kohdassa paadyttiin tuloksena sesonkien olevan elo-syyskuussa
seka marraskuusta helmikuuhun. Naitd kuukausia tarkastellen taulukosta
4 (X-taulukko 2016) huomaa, etté elokuussa on ollut vuoden 2015
suurimmat myynnit lisdpalveluiden osalta (3522¢). Lisapalveluiden
myyntiluvut koostuvat kohtien "insurance” ja "services” summasta. Vuonna
2014 elokuun myynnit ovat olleet 3385e. Molempina vuosina marras-
joulukuussa myynnit ovat olleet kahdentuhannen euron tietamilla.
Tammikuussa 2015 lisamyynnit ovat lahes 2500e ja vuonna 2014 jopa
3986e. Sesonkiaikojen ulkopuolisina kuukausina lisdmyynnit ovat jddneet

reilusti alle kahdentuhannen.

Molempina vuosina erityisesti tammikuussa (2013e ja 2828e) seka
elokuussa (2413e ja 2596e) pelkkien palveluiden maarat, poislukien siis
vakuutukset, ovat normaalia suuremmat. Ennétyslukema on kuitenkin
2014 vuoden heinakuulta, 3678e. Palveluiden suuria lukemia selittda
Suomeen tulleiden turistien lastenistuinten ja navigaattoreiden vuokrat

seka Puolustusvoimien siirtomaksut.
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4.3.3 Sesonkien vaikutus vuokrauspaiviin ja vuokrauksen

keskipituuteen

Vuokrauspaivilla tarkoitetaan sita, kuinka moneksi vuorokaudeksi asiakas
vuokraa auton. Vuokrauspaiva on aina vahintaan yksi kokonainen
vuorokausi, vaikka vuokra-auton tarve olisi vain muutaman tunnin.
Tavallisin vuokranpituus on kahdesta neljaé paivaa. Suuri osa kaikista
vuosittaisista vuokrauksista koostuu valtion yhtidéiden, Suomeen tulevien
turistien ja sijaisautojen vuokrauksista. Puolustusvoimat ovat parin paivan
leireilld, turistit ovat lyhyella lomalla Suomessa ja autokorjaamot huoltavat
autot kuntoon alle viikossa. Mutta poikkeuksiakin tapahtuu. Armeijan
leiritykset toukokuussa ja joulukuussa kestavat loppusotien vuoksi
pidempaa, ja tuolloin Puolustusvoimat vuokraavat autoja jopa pariksi
viikoksi. Joulun aikaan Posti tarvitsee pakettiautoja jakelun helpottamiseksi
ja voivat vuokrata kuukaudeksikin autoja. Joskus autokorjaamoissa on
omat sesonkiaikansa meneillaan ja suurimmat korjaukset voivat vieda
useita kuukausia, silloinkin asiakas saa vuokraamolta koko ajaksi

sijaisauton kayttoonsa. (Yrityksen edustaja2.)

Vuokrauspaivat ovat autonvuokraus-toiminnan suurin tekija. Seuraamalla
vuokrauspaivien maaraa tilastoista, pystyy suoraan sanomaan onko ollut
hyva myyntikuukausi. Saamalla pidettya vuokrauspéaivat korkeina, tulee
yritykselle varmasti tuottoa. Vuokrauspaivien hajontaan voi vaikuttaa
pitkdaikaiset vuokraukset, mutta silloinkin tietda, etta auto on ainakin ollut

asiakkaalla. (Yrityksen edustaja2.)

Taulukon 5 (X-taulukko 2016) perusteella eniten vuokrauspaivia ("Days”-
sarake) on tullut vuonna 2015 tammi-, keséa- ja elokuussa. Naina
kuukausina vuokrauspaivat ovat yhteenlaskettuna olleet yli 1700. Lahella
naita lukemia ovat olleet myds toukokuun ja syyskuun lukemat, niissa
paalle 1600 vuokrauspaivaa. Vuonna 2014 eniten vuokrauspaivia
kuukausille on kertynyt elo-, syys- ja marraskuulle. Niissa jokaisessa
paivia on kertynyt yli 1700. Tammikuussa (1641) ja joulukuussa (1585) on
jaéaty hieman vahempaan.
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Days = Vuokrauspaivat

yhteensa kuukaudessa

LOR = Vuokrauksen

01 f 2015 1776 1 641 T3 5,68 keskipituus

02 f 2015 1 508 1433 6,53 5,85 N = Vuosi 2015
03 f 2015 14759 1 307 5,75 5,20 N-1 = Vuosi 2014
04 f 2015 1 314 1 254 5.1d.|

05 f 2015 1 &85 1 251 5,91 4,51

06 f 2015 1 BOD 139 £.06 4,86

07 f 2015 . 6,53 £,03

08 f 2015 Z 010 6,26 5,77

10 f 2015 1480

11 f 2015
12 f 2015 1517
TOTAL 19 135 18 414 5,51 5,64

Kuvio 5. Vuokrauspaivat ja keskipituus (X-taulukko 2016)



26

4.3.4 Sesonkien vaikutus vuokraushintoihin

Suurin osa kaupasta perustuu sopimuspohjalla olevalle hinnalle, eli
hintojen nostaminen on paasaantoéisesti mahdotonta. Hinnat on maaritelty
etukateen ja hinnat lI6ytyvat yrityksen omilta internet-sivuilta seka
palveluntarjoajien sivuilta, jolloin hinnannostoja on edes vaikea tehda.
(Toimitusjohtaja 2016.)

Vuokraushinta riippuu vuokra-auton koosta. Kuten aiemmin tydssa kay
ilmi, kohdeyritykselta 16ytyy erilaisia ja eri kokoluokan autoja. Pienemmat
autot ovat halvempia kuin isommat ja usein myds paremmin varustellut
autot. Kysynnan ollessa kovaa, kohdeyrityksella on yleensa kalleimmat
autot viimeisena jaljella. Niiden osalta toimii ota tai jata — periaate.
Toimitusjohtajan (2016) mukaan kun tassa onnistutaan, niin kaikki
voittavat. Kovan kysynnan aikana yritys luottaa, etta autot menevat joka
tapauksessa, joten he eivét polje hintoja alemmas. Yritys uskoo
kalustomaaraéansa ja siihen, etta jos heidan alueellaan autovuokraamoilla
loppuvat autot kesken, he ovat viimeinen yritys jolla niin kay.
Vuokraushinnoista toimitusjohtaja sanoo sen, etté ei yritys haluakaan olla

halvin, vaan paras.

Vuokraushintaan vaikuttaa my6s vuokrauksen pituus.
Pitkaaikaisvuokrauksissa, tassa tapauksessa yli kuukauden mittaisissa,
paivahinta jaa pienemmaksi kuin lyhytaikaisessa vuokrauksessa. TallGin
vuokrauspaivia tulee hyvin, mutta vuokrauksen keskihinta jaa
pienemmaksi. Sijaisauto-toiminnassa, jossa vakuutusyhtié maksaa osan
vuokrasta, paras tuotto tulee neljasta kuuteen paivaa kestavista
vuokrauksista, koska vakuutusyhtidkauppa on hinnoiteltu niin. "Seitseman
paivan vuokraushinta on sama kuin viiden”. lhanteellisin tilanne olisi, etta
auto vuokrataan maanantaina ja palautetaan perjantaina, jolloin sen voisi
saada viela viikonlopuksi seuraavalle asiakkaalle maksimoiden
vuokrauksesta tulevan tuoton. Pidemmassa, esimerkiksi kuukauden

mittaisessa vuokrassa, vakuutusyhtikaupan hinnoittelun takia yritys saa
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neljan viikon vuokrauksesta ainoastaan noin kolmen viikon tuotot.

(Yrityksen edustaja2.)

01 f 2015 53,33 =8, 380,54 318,85
II
02 f 2015 51,88 52,02 341,73 335,62
03 f 2015 53,08 42,34 305,46 355,70
04 / 2015 53,55 50,57 375,22 368,10
05 / 2015 55,63 50,38 325,33 227,30
II
06 / 2015 50,25 55,11 308,51 358,08
| |
07 /2015 45,78 53,76 319,48 334,04
4 | |
| |
08 / 2015 53,05 56, ER 335,01 33E,02
09 /2015
10 f 2015
11 f 2015
12 /2015
TOTAL 53,50 53,01 310,21 20R,00

Taulukko 6. Keskihinnat (X-taulukko 2016)

RPD = Keskihinta (€)
/Vuokrauspaiva

RPR = Keskihinta (€) /Vuokraus
N = Vuosi 2015

N-1 = Vuosi 2014
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Tutkimalla taulukkoa 6 (X-taulukko 2016), suurimmat keskihinnat 2015
vuonna vuokrauspaivaa kohden ovat toukokuu ja marraskuu keskiarvojen
ollessa yli 55. Myds tammikuu, maaliskuu, huhtikuu ja joulukuu ovat
selvasti keskiarvoiltaan (53-54) olleet muita kuukausia korkeammat.
Vuonna 2014 suurimmat keskihinnat vuokrauspaivia kohden ovat olleet
tammikuussa, helmikuussa ja elokuussa (56—60). My6s kesakuussa,

syyskuussa ja joulukuussa keskiarvot (54-56) ovat olleet korkeat.

Yksittdisen vuokrauksen keskihintaa tarkastellen vuonna 2015 tammikuu
on ollut muihin kuukausiin verrattuna suvereeni, keskihinnan ollessa
380,84€/vuokraus. Helmikuussa, toukokuussa, elokuussa ja joulukuussa
keskihinnat ovat olleet myés muiden kuukausien keskihintoja korkeammat
yli 320 euron keskihinnoillaan. Vuoden 2014 keskihinnoista suurimmat
ovat helmikuussa, marraskuussa ja joulukuussa. Joulukuussa jopa
407,19€/vuokraus. Tammi-, heina- ja elokuussa keskihinnat ovat myods

olleet muita suuremmat ollen yli 310 euroa vuokrausta kohden.

4.4 Kehitysehdotukset

Taman opinnaytetyon paatavoitteena oli etsia keinoja myynnin
tehostamiseen. Suurin painotus kehitettavien asioiden kohdalla haluttiin
saada sesonkiaikojen myyntiin, jolloin yritys X tekee suurimman osan
vuotuisesta myynnistaan. Naina aikoina kysynta on suurinta ja tuottavuus

on syyta hyodyntaa.

Myynnin tehostamiseen keinoja voisi olla ainakin aikaisemmin
varautuminen sesonkeihin ja yleisesti ennakointi. Koska yritys tietda
vuosien kokemuksella, ja tilastoistakin sen voi todeta, milloin kysynta on
kovimmillaan, yrityksen pitdisi ennakoida viela nykyista paremmin.
Tulosten pohjalta pystyi paattelemadn sesonkiaikojen kohdistuvan talveen
ja loppukesdén. Nain ollen esimerkiksi autojen renkaiden vaihtaminen
talvi- tai kesarenkaisiin kannattaa hoitaa kokonaan valmiiksi ennen kuin
kiireet alkavat. Taméan avulla saadaan saastettya aikaa oleellisempiin

tehtaviin kiireiden tullessa, kuten varausten tekoon, autojen siirtoihin ja
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autojen pesuihin. Yrityksessa on téhan mennessa tullut valilla ongelmia
sen suhteen, etta renkaat pitadkin saada vaihdettua ennen kuin auton voi
asiakkaalle luovuttaa. Paaasiassa yritys on onnistunut tehtavassa hyvin ja
ajallaan. Sita voi pitdd myos myyntivalttina, kun akilliset s@dnmuutokset
alku- tai lopputalvena eivat paéase yllattamaan asiakasta, mikali
renkaanvaihto on jo saatu suoritettu ja sadaennusteet lupaavat muutoksia

keliin.

Renkaiden vaihdon lisdksi ennakointi patee myds autojen yleiseen
huoltamiseen. Autojen kunto tarkastetaan aina vuokralle annettaessa ja
vuokrauksesta tullessa. Valilla autoissa rengaspaineet laskevat liiaksi tai
jokin osa lakkaa toimimasta, esimerkiksi bensatankin luukku. Nama voivat
olla tekij6ita, joita ei aina korjata heti merkkivalon syttyessa vaan jatetaan
mydhemmaksi. Yrityksen kannattaa jatkossa hoitaa tuollaiset ongelmat
heti kuntoon, jotta auton saa taas vuokrattua eteenpain.

Autojen maaraa kannattaa miettia. Haastatteluista kavi ilmi, etta
sesonkiaikojen ollessa parhaimmillaan, kaikki autot ovat niin yritys X:Ita
kuin kilpailijoiltakin l&hes kokonaan kaytossa. Eli kysyntd on suurempaa
kuin mit& on tarjota. Yritys X:n toimitusjohtaja sanoi, etta kyseista tilannetta
on koetettu maksimoida siten, ettd sesonkiaikana pyritdan pitimaan
myytavaksi menevia ja uusia ostettuja autoja yhtaaikaisesti kaytossa. Nain
yritys saa lahes kaksinkertaistettua automaaransa hetkellisesti. Siita
kannattaa pitaa kiinni jatkossakin ja tehostaakseen myyntid entisestaan,

yritys voisi hankkia autoja viela enemman.

Kysynnan ollessa tarjontaa suurempaa yrityksella on varaa valikoida
asiakkaita. Ajatus kuulostaa hieman karulta, mutta silla voi tehda
parempaa tuottoa, kun kieltdytyy huonommin tuottavista vuokrausista ja
tarttuu kiinni tuottavampiin. Koska kysyntaa on, voi huoletta kieltaytya
joistakin vuokrauspyynndista ja odottaa parempaa. Yritys X:ssa nain
jossain maarin tehdaéankin, mutta siihen voisi myynninjohtajan johdolla
luoda selvat sd&nnot miten toimia, misté varauksista on mahdollista

kieltaytya ja mista ei.
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Sesonkiaikojen lahestyessa yritys X:n kannattaa miettia, kuinka tyontekijat
pitavat lomansa, jotta tydvoimaa on varmasti tarpeeksi kiireiden alkaessa.
Omien huomioiden perusteella voisi palkata vielakin enemman
lisdtybvoimaa. Haastatteluiden pohjalta kavi ilmi, etta toimitusjohtajalla on
muutama henkild olemassa, joiden apua han voi tarvittaessa kysya ja niita
kannattaakin olla. Yrityksessé& myds puhelimet soivat tiiviisti ja
sesonkiaikoina normaalia tiiviimmin. N&in ollen yrityksessa on aiheellista
my6s miettia, kuinka monta tyontekijaa tarvitaan toimistolle vastaamaan
puheluihin ja hoitamaan varauksia, etteivat kaikki ole tienp&alla
siirtAméssé autoja. Rauhallisina aikoina on hyva hoitaa paperityot ja
vahemman kiireiset asiat kuntoon. Nain voidaan maksimoida oikeisiin

asioihin resurssien keskittdminen kiireisempina aikoina.

Yritys X:n pitaisi panostaa markkinointiin. Talla hetkella yrityksessa on
facebook-markkinointia, mutta ei juuri muuta. Yrityksen pitaisi saada
itsedaan ja kampanjoita nakyvammaksi erityisesti sesonkiaikojen
ulkopuolella. Pelkastaan luottaminen vanhoihin ja tuttuihin asiakkaisiin,
jotka vuokraavat autoja saanndallisesti, ei riita. Markkinoinnin merkitys on
kuitenkin suuri. Markkinointia voisi lisata esimerkiksi teiden varsille tai
rautatie- ja linja-autoasemille, joissa potentiaalisia asiakkaita liikkuu erittain

paljon.

Hukkien poistaminen tehostaisi myyntid. Teoriaosuudessa kasiteltiin lean-
menetelmaa ja sen kayttdonotto yritys X:ssa voisi auttaa. Yrityksessa voisi
tyoporukan kesken miettid, mita hukkia olisi mahdollista vahentaa ja milla

keinoin. Erityisesti turhaa liikkumista ja odottelua olisi jollain keinoin

saatava vahennettya.

4.5 Tutkimuksen luotettavuus

Tutkimuksen luotettavuus ja patevyys arvioidaan reliabiliteetin ja
validiteetin avulla. Tutkimuksen reliabiliteetilla tarkoitetaan tutkimuksessa
saatujen mittaustulosten toistettavuutta, uskottavuutta, vakuuttavuutta ja

analyysin johdonmukaisuutta. Tutkimuksen reliabiliteetti tarkoittaa
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kaytannodssa sita, kuinka ei-sattumanvaraisen tuloksen tutkimus on
antanut. Eli jos tutkimus toistetaan, tulisi tuloksien olla aina samat.
Validiteettilla tarkoitetaan yksinkertaistettuna sita, etté tutkimuksessa
mitataan ja tarkastellaan tutkimuksen kannalta olennaisia asioita.
(Kananen 2011, 118.)

Taman tyon tilastojen luotettavuus on hyvinkin varma. Tilastot tulevat
suoraan tietokonejarjestelmaan kirjattujen tietojen ja varausten kautta.
Reliabiliteettia ja validiteettia arvioiden voi todeta, etté tutkimus on
luotettava. Jarjestelmaan kirjaukset ovat pakollisia tehda, jotta asiakkaalle
saa tehtya sopimuspaperin ja ettd laskuttaminen onnistuu. On mahdollista,
ettd joku kirjaus on jaanyt tekematta. Siihen todennékdisyys on kuitenkin
erittain pieni. Tutkimuksessa tavoitteena oli tutkia myynnin ajallista
jakaumaa ja kuinka myynnillisesti parhaat ajat vaikuttavat myyntiin
vaikuttaviin tekijoihin. Tilastoista pystyi toteamaan tietyt ajanjaksot, jolloin
myynnit olivat suurempia niin vuonna 2014, kuin 2015. Mutta se ei patenyt
joka sarakkeessa. Siltd kannalta pohtien tutkimuksen luotettavuus hieman

karsii.
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5 YHTEENVETO

Tama opinnaytety0 tehtiin toimeksiantona Yritys X:lle. Tyon tavoitteena oli
selvittaa yritys X:n keinoja tehostaa liiketoimintaansa. Tyon avulla haluttiin
|6ytaa mita toimia yritys voisi muuttaa ja kehittad toiminnassaan.
Opinnaytety0 alkoi johdannolla, jossa kaytiin lapi tyon taustat, tavoitteet,
rajaukset, tutkimuskysymykset ja tyon rakenne. Taman jalkeen tyota
kasiteltiin kahden teoriaosuuden kautta. Teoriaosuuksissa materiaali oli

peraisin painetuista ja elektronisista lahteista.

Ensimmaisessa teoriaosassa kasiteltiin myynnin johtamista ja myynnin
johtajan tehtavia, seka mita myynnilla tarkoitetaan. Myynnin johtajan
tehtavat voitiin jakaa neljdédn osa-alueeseen: myynnin suunnittelu,
myynnin organisointi, motivointi ja myynnin seuranta. Myynnin
suunnittelulla tarkoitetaan sita, ettd ennen myyntiprosessia tulisi pohtia
prosessin tarkoitusta, tarkoituksen toteuttamista, tavoitteita ja paamaaraa.
Naiden liséksi asetetaan tavoitteet niin yritykselle, kuin jokaiselle
yksil6llekin. Myynnin organisointi luo toiminnalle yhteiset pelisaannot ja
toimintaohjeet. Motivointi on tarkea tekija tyontekijan tuloksenteon ja
viihtyvyyden kannalta. Myynnin seurannalla pyritaan tulostavoitteiden
saavuttamiseen ja seurantaa voi tehda koko yrityksen ja yksittaisen
tyontekijan kohdalla.

Toisessa teoriaosassa kasiteltiin lean-menetelmaa, menetelman
perusperiaatteita, hukkatyyppeja seka S5-mallia. Perustana lean-
ajattelussa on kustannusten vahentaminen ja parannusten saavuttaminen
poistamalla tuotannon tuottamattomimmat toiminnot. Lean-menetelman
perusperiaatteet ymmartamalla ja tehokkaasti hyodyntamalla yritys saa
parhaan hyodyn toiminnan edistamiseksi. Nama periaatteet ovat: arvon
maarittaminen asiakkaalle, arvoketjun tunnistaminen ja arvoa
tuottamattomien toimintojen (hukan) poistaminen, imuohjauksen luominen,
virtauksen luominen, seka virheettbmyyteen ja jatkuvaan parantamiseen
pyrkiminen. 5S-mallin avulla pyritddn kasvattamaan tyon tuottavuutta ja se

on tyopaikkojen organisointiin keskittyva menetelma.
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Teoriaosuuksien jalkeen keskityttiin empiriaosuuteen. Tutkimuksessa
keskityttiin erityisesti vuoden parhaisiin myyntijaksoihin ja avattiin niiden
merkitystd myyntiin vaikuttavien tekijoiden osalta. Tutkimusosuudessa
tarkoitus oli avata myyntitilastot siten, etta yritys saisi kasityksen parhaista
myyntikuukausista ja ymmartaisi niiden vaikutuksen kokonaismyynnin
kannalta. Taman myo6ta he osaisivat varautua ajoissa ja oikein
toimenpitein kiireisimpiin myyntiaikoihin. Empiriaosuudessa materiaali oli
peraisin yritys X:n intranetistd saaduista myyntitilastoista, seka yrityksen

tyontekijoiden haastatteluista.

Lopuksi kehitysehdotukset-kohdassa pohdittiin, millaisin toimenpitein yritys
X voisi parantaa toimintaansa liiketoiminnan kasvattamiseksi.
Kehitysehdotuksista esille tuli parempi ennakointi esimerkiksi
renkaanvaihdon, paperitdiden ja automaarien osalta. Myds jarkeva
organisointi jo ennen sesonkiaikojen alkamista nousi esiin. Silla
tarkoitetaan esimerkiksi tyontekijoiden maaran ja lomien ajoittamisen
organisointia. Yritys X:n kannattaisi harkita myds lean-menetelman

kayttoonottoa yrityksessa.

Tyossa kaytettiin tilastoanalyysi-menetelmaa tilastojen purkamiseen.
Tilastot perustuivat yrityksen intranetista saatuihin myyntitilastoihin vuosilta
2014 ja 2015. Tilastojen apuna materiaalina kaytettiin vuoden 2016 aikana
kaytyja keskusteluita yritys X:n tyontekijoiden ja toimitusjohtajan kanssa.
Tutkimusosuuden tuloksista pystyi paattelmaan halutut asiat: sesonkiajat
sijoittuvat ensin vuodenvaihteeseen marraskuun ja helmikuun valille ja
toisena loppukesalle heina-elokuulle. Sesonkiaikojen merkitys myyntiin
vaikuttaviin tekijoihin k&vi myos ilmi. Lisdmyynnit ovat olleet suuremmat
sesonkiaikoina kuin muuten. Erityisesti talviaikaan lisamyynnit ovat
suuremmat, joka johtuu todennakoisesti lisavakuutuksista ja valtion

yhtiéiden siirto- ja jattdmaksuista.

Vuokrauspaivid on sesonkiaikoina huomattavasti enemman kuin muuten.

Tama tarkoittaakin suoraan sita, etta kysynta on kovempaa ja autojen
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kayttdaste on korkealla. Myds vuokrauksen keskipituus on sesonkeina
paaosin pidempi. Keskipituuteen vaikuttavat Postin pitkat vuokrat
joulunaikaan, Puolustusvoimien leiritykset talvella ja kesalla, seka
pitkdaikaisimmat sijaisauto-vuokraukset. Vuokrauksen hinnat sesonkeina
ovat suuremmat, koska yrityksella on varaa valikoida asiakkaita ja

kalleimmatkin autot menevat vuokralle.

Tutkimuksessa halutut asiat saavutettiin. Tutkimus avaa yritykselle
myynnin ajallista jakaumaa ja antaa apukeinoja toiminnan parantamiseen.
Yritys X voi tutkimuksen pohjalta miettia, voisivatko he mahdollisesti
muuttaa tiettyja toimintatapojaan ja esimerkiksi ottaa riskeja
sesonkiaikojen myynnin kasvattamiseksi. Mikali yritys X muuttaisi tapojaan
ja ottaisi riskeja, voisi tutkimuksen tehda tulevaisuudessa uudestaan ja

verrata myyntilukuja keskenaan.
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