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MARKKINATUTKIMUS JA
LIKETOIMINTASUUNNITELMA - MUUTTOYRITYS

Opinnaytetydssa selvitettiin muuttoyrityksen perustamiseen ja sen toimintaan liittyvia asioita.
Tyon tarkoituksena oli tutkia yrityksen perustamisen mahdollisuuksia seka kartoittaa olemassa
olevia markkinoita Turun-alueella.

Markkinoiden kartoittamista varten tehtiin markkinatutkimus ja sitd apuna kéyttden laadittiin
liiketoimintasuunnitelma. Tutkimusmenetelmand oli sahkopostitse toteutettu kysely 27
muuttoyritykselle. Kyselyyn vastasi 8 yritysta. Asiakaskyselyssa tutkittiin opiskelijoiden tarpeita
ja heidan suhtautumista muuttopalvelun ostamiseen. Tutkimus toteutettiin sahkopostikyselyna
Turun ja Salon ammattikorkeakouluopiskelijoille. Kyselyyn vastasi 821 opiskelijaa.

Helmikuussa 2010, Turun-alueella toimi 33 muuttopalveluita tarjoavaa yritysta, joista suurin osa
tekee muuttoja muun tyénsa ohessa. Muun tyénsd ohessa muuttoja tekevien yritysten
markkinointi ja ndkyvyys on lahes olematonta. Muuttopalvelujen kysynnésséa oleellisinta ei ole
hinta, vaan tunnettuus ja luotettavuus. Opiskelijoille tehdyssa asiakaskyselyssd nousi esiin
tietamattémyys muuttopalveluista. Opiskelijat voisivat olla kiinnostuneita ostamaan palveluita,
jos he tietdisivat muuttopalveluista enemman ja heille tarjottaisiin heidan tarpeitaan vastaavia
palveluja.

Tutkimustulosten perusteella Turun-alueella on tilaa uusille muuttoyrityksille. Pelk&staan
muuttoihin  erikoistunut yritys parjaisi alueella, jos sen resurssit ovat hyvat. Pienilla
investoinneilla pystyy kuitenkin jo aloittamaan toiminnan, joten on turvallisempaa aloittaa
toiminta sivutoimisena. Tunnettuuden ja hyvan imagon luominen on tarkeaa. Asiakas on valmis
maksamaan muuttopalvelusta, kunhan se on luotettavaa ja laadukasta. Kilpailun kiristyessa
asiakkaiden tarpeet muuttuvassa toimintaymparistossa pitaa huomioida entista paremmin.
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MARKET RESEARCH AND BUSINESS PLAN -
MOVING COMPANY

The purpose of this thesis was to investigate issues concerning a moving company’s setting up
and its operations. The purpose of this project was to study in general business start-up
opportunities and research the existing markets in the Turku area

A market research was done to examine the prevailing markets and the business plan was
drawn up by using that market research. The research method was an email survey for 27
moving companies and 8 of those companies responded to the survey. The Customer survey
examined students’ needs and their attitudes to purchase services from a moving company.
The survey was implemented by e-mail in Turku and Salo University of Applied Sciences
students. The survey was answered by 821 students.

In February 2010, there were 33 companies in Turku offering moving services. Most of these
companies make moving alongside their other work. The companies which make moving work
alongside other work have almost non-existent visibility and marketing. In the demand for
moving services the price is not an essential issue, but the reputation and reliability are. The
ignorance of the services that moving companies offer emerged from the survey that was
carried out to the students. Students might be interested in buying services, if they knew more
about a moving company’s services and they were offered services to their needs.

Based on the research findings, there is room for new companies in the Turku area. The
company which has specialized only in moving services will succeed, if its resources are good.
However, it is possible to start a business with small investments, so it is more convenient to
start a part-time business. The customer is willing to pay for the moving services, if they are
reliable and the work is done with good quality. Creating a good image and awareness are
important. When the competition heads up, the needs of customers should be taken into
account in the changing business environment.
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market research, business plan, operational environment
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1 JOHDANTO

Opinnaytetyon tarkoituksena on tutkia muuttoyritysten markkinoita Turun-
alueella ja tehda aloittavalle muuttoyritykselle lilkketoimintasuunnitelma.
Tutkimuksen avulla pyritddn selvittamaan, onko Turun alueella tilaa uusille
muuttoyrityksille ja kuinka kannattavaa toimintaa on mahdollista harjoittaa.
Tutkimuksen tarkein tavoite on selvittad, kannattaako muuttoyritystd perustaa
Turun-alueelle. Liséksi tyossa pyritdédn analysoimaan alan
tulevaisuudennakymia ja jalostamaan muuttoyrityksen liikeideaa laaja-
alaisemmaksi. Liiketoiminnan suunnittelussa tehdaan arvioihin perustuvat

rahoitus- ja kustannuslaskelmat.

Tyoskentelin nuorempana kiireapulaisena muuttoyrityksessa. Myéhemmin olen
ymmartanyt ja koulutuksen kautta oppinut, ettd monella alan yrityksella olisi
paljon parannettavaa toiminnassaan. Tama ja arvioni toiminnan
kannattavuudesta, tulevaisuuden nakymista ja rahallisista riskeistd sai minut
tutkimaan asiaa tarkemmin. Taman tutkimuksen avulla pyrin pohjustamaan
muuttoyrityksen  konkreettisen toiminnan aloittamista ja liiketoiminnan

yksityiskohtaista suunnittelua sek& minimoimaan toiminnan riskeja.

Muuttoyrityksessa tyoskennellessani sain hyvan kuvan kyseisen yrityksen
toimintatavoista ja hinnoittelusta. Kokemukseni perustuu kuitenkin |&hinna
muuttotapahtumiin, joten asiat, jotka johtavat muuttotapahtumaan eli kaupan
toteutumiseen, kiinnostavat minua eniten. Mita asiakkaat haluavat
muuttoyritykseltd, kuinka paljon on kysyntaa, miten muuttoyritykset loytavat
asiakkaan ja miten asiakas loytda muuttoyrityksen ovat kysymyksia, joihin

yrityksille tehtavan kyselyn avulla pyritaan I6ytamaan vastauksia.

Markkinatutkimus on tavallisesti osa liiketoimintasuunnitelmaa, mutta tdman
tyon painopiste on markkinatutkimuksessa. Tassa tyossa markkinatutkimusta
kasitellddn ennen liiketoimintasuunnitelmaa, koska liiketoimintasuunnitelma
tehdaan markkinatutkimuksen tietoja hyddyntaen. Markkinatutkimuksessa
analysoidaan toimintaymparist6a, markkinoita, Kkilpailijoita ja asiakkaita.

Normaalista liiketoimintasuunnitelmasta poiketen kaikkia kilpailutekijoiksi
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laskettavia asioita ei kayda perusteellisesti lapi, koska kilpailutekijoiden
julkistaminen saattaisi heikentdd perustettavan yrityksen kilpailukykya.
Liiketoimintasuunnitelmasta puuttuvat myos tarkat laskelmat, koska ne pidetaan

liikesalaisuuksina.

Keskeisimmat markkinatiedot kuvaavat organisaation yleista
toimintaymparistdda, markkinoita, asiakkaita ja kilpailijoita (Lotti 2001, 11).
Taman opinnaytetydn markkinatutkimuksessa keskitytéan néaihin neljaan
ydinalueeseen ja poimitaan sieltd aloittavan muuttoyrityksen kannalta tarkeat
tiedot. Tassd opinnaytetytssa teoria ja kaytantd kulkevat rinnakkain. Jokaisen
teoriaosan ja tutkimusosan jalkeen pyritddn analysoimaan, miten kyseiset asiat
littyvat suunnitteilla olevaan muuttoyritykseen ja miten ne tulisi huomioida

yrityksen toiminnassa.

Tata opinnaytetyotda on tehty kevaasta 2009 syksyyn 2011. Pitk& prosessi
johtuu osittain  siita, ettd kavin tuona aikana vuoden Kkestavan
veturinkuljettajakoulutuksen, josta valmistuin huhtikuussa 2011. Koska ty6n
tekeminen on kestanyt kaksi vuotta, ovat monet asiat muuttuneet kyseisena
aikana. Esimerkiksi, kun markkinoita kartoitettin vuonna 2010, maailma oli
selviamassa USA:sta alkaneesta globaalista talouskriisistd, kun taas nyt,
vuonna 2011, ennakoidaan uutta talouskriisid. Jo aikaisemmin Kirjoitettua ei ole
|&hdetty jalkeenpain paivittamaan, ellei se ole ollut tyon lopputuloksen kannalta

merkittavaa.

1.1 Yrittajyys

Yrittajaksi ryhtyminen on yleensa pitkdn prosessin tulos. Yrittdjaksi ryhtyvan
henkilon p&&atoksissd heijastuvat tavallisesti hanen tyokokemuksensa,
yrittdjakokemuksensa ja roolimallinsa. Henkilokohtaiset ominaisuudet, suotuisa
tlanne ja ympéariston ilmapiiri vaikuttavat myos paatokseen. Ajatus
yrittdjyydesta tulee ajankohtaiseksi yleensa 26 ja 36 ikavuoden valilla. Nuoret
ovat yleisesti erittain optimistisia yrittdjyyden suhteen. Yhdeksan kymmenesta

15-24-vuotiaasta uskoo menestyksen olevan ennen kaikkea kiinni itsesta ja yli
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puolet kyseisesta ryhmasta pitaa yrittajan ammattia houkuttelevana. (Jylha ym.
1998, 17-18.)

Itselleni yrittdjyys on ollut haaveena jo pitkaan. Toimivan yrityksen pydrittdminen
seka itsensa tyollistaminen on mielenkiintoinen ja haastava tavoite. Yrittajaksi
ryhtymisessa on kuitenkin omat huonot puolensa. Rahallinen riski, vastuu ja
pitkat tyOpaivat ovat ainakin aluksi lahes jokaisen aloittavan yrittajan
huolenaiheita. Motivaatio tyontekoon, vapaus paattaa asioista, taloudellinen
motiivi ja onnistumisen tunne ovat kuitenkin minulle syitd, jotka kannustavat

yrittajyyteen.

Veturinkuljettajanty® on muuttanut omaa nakoékulmaani yrityksen perustamiseen
ja sen vuoksi olen tassa tydssa pohtinut osa-aikaisen yrittajyyden
mahdollisuutta. Yrityksen perustamisen lahtokohtana on, etté perustan yrityksen

yhdessa isani kanssa.

TE-keskuksen mukaan yli 60 % yrittgjista aikoo aloittaa yritystoiminnan muun
toimeentulonsa ohessa. Syyna tdhan on se, etta yrittdjaksi ryhtyva henkilo ei
halua olla riippuvainen pelkastaan yrityksen tuloista. Talla tavoin henkilé saa
taloudellisen turvan, jos yritystoiminta ei heti ole kannattavaa. Mikali
yritystoiminta on hyvin pientd, sivutoimisuudesta saa myds verotuksellista etua,
koska yrittajan ei silloin tarvitse tilittd& arvonlisdveroa eika elakemaksuja. Tietyt
kriteerit on kuitenkin taytyttava. Tyd on tehtava omissa tiloissa, omilla vélineilla
ja omalla riskilla. Yrityksen on myos oltava kaikkien saatavilla. Osa-aikaisen
yrittdjyyden sanotaan olevan riskittbmampi tapa tutustua yrittajyyteen kuin
paatoimisen yrittdjyyden. (Puustinen 2004, 35.)

1.2 Tutkimusmenetelmat

Asiakkaita, markkinoita ja kilpailijoita kartoittava tutkimus toteutettiin Internet-
kyselyna ja aineisto keréttiin toukokuussa 2010. Kysely lahetettiin sdhkopostitse
27:lle Turun alueella toimivalle muuttopalveluita tarjoavalle yritykselle.
Ensimmaisen viikon aikana vastauksia saatiin nelja, minka jalkeen lahetettiin

kyselymuistutus. Lopulta vastauksia saatiin yhteensd kahdeksalta yritykselta.
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Muuta toimintaymparistdéa kartoittava aineisto perustuu Internetistd saatuihin
tietoihin ja opinndytetyontekijan omaan kokemukseen muuttoalalta.

Opiskelijoille suunnaattiin lisaksi tutkimus, jonka tarkoituksena oli selvittaa
heidan tarpeitaan ja suhtautumistaan muuttopalveluihin. Opiskelijat valittiin
kohderyhmaksi, koska Turun alueella toimivilla muuttopalveluyrityksilla ei ole
opiskelijoille raataldityja palveluita, ja koska opiskelijat ovat muuttoyrityksen
potentiaalinen kohderyhméa. Opiskelijoille tehty tutkimus toteutettiin ja aineisto
kerattiin huhtikuussa 2010. Kysely lahetettiin sahkdpostikyselyna kaikille Turun
ja Salon toimipisteiden ammattikorkeakouluopiskelijoille  (toimipisteet:
Lemminkaisenkatu, Sepankatu, Ruiskatu, Linnankatu, Joukahaisenkatu, Salon
terveysala, Salon tietoliikenne ja sahkoinen kauppa). Nama toimipisteet valittiin,
koska suunnitelmissa olevan muuttoyrityksen toimialue on Turku ja sen

lahikunnat. Kyselyyn vastasi 821 opiskelijaa.

Markkinatilannetta, kannattavuutta ja yrityksen perustamiseen liittyvia asioita
pyrittiin  tutkimaan asiantuntijakyselyn avulla. Kyselyt suunnattin Suomen
Kuljetusalanliittoon ja yrityspalvelukeskus Potkuriin. Lukuisista yrityksista

huolimatta vastauksia ei saatu.

Yrityksille ja opiskelijoille tehdyt kyselyt olivat p&&osin strukturoituja.
Kyselylomaketta taydennettin avoimilla kysymyksilla, jotta vastaajat saivat
tuoda myds omia ajatuksiaan esiin. Strukturoidulla kyselylla pyrittiin
helpottamaan vastaajien tehtavaa, koska kysymykset ovat selkeitd ja annetut
vastausvaihtoehdot nopeuttavat lomakkeen tayttdmista sen sijaan, etta vastaaja
joutuisi  kirjoittamaan pitkia sanallisia vastauksia. Varsinaiset kyselyt ovat

nahtavissa liitteissa.

Strukturoidussa kyselyssd vastaaja valitsee vaihtoehdoista sopivimman
vaihtoehdon, jolloin vastaukset tallentuvat numeerisessa muodossa.
Vastauksista  pystytddn talléin  helposti ja nopeasti rakentamaan
havaintomatriisi. Taysin strukturoitu kysymys ei kuitenkaan tuo uusia asioita
esille ja siksi sitd ei tule sellaisenaan kayttda, ellei tutkittava asia ole jo

ailemmista tutkimuksista varsin tuttu. (Tilastokeskus 2011.)
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2 MUUTTOYRITYKSEN TOIMINTAYMPARISTO

Markkinatutkimuksen tavoitteena on tuottaa yritykselle tietoa, joka auttaa sita
paatoksenteossa. Tutkimuksen pohjana toimivat saanndllisesti tuotetut mittarit
ja tunnusluvut. Tutkimus toteutetaan tavallisesti tietoja yhdistelemalla ja saatuja
tietoja kaytetddn johtamisessa ja taloudellisessa seurannassa. Tutkimuksen
avulla pyritaan loytamaan oikea kohderyhmé, jolle tuotteita ja palveluja
kannattaa markkinoida. Hyvin tehdyn tutkimuksen avulla minimoidaan riskeja ja

opitaan tunnistamaan asiakkaiden tarpeita. (Mielikdinen 2009.)

Markkinoiden, asiakkaiden tarpeiden seka kilpailijoiden tunteminen ovat uusien
yritysten  keskeisimpia menestystekijoitd. Nykyajan kilpailussa pelkka
ammattitaito ei riitd. Markkinat ja siella olevat asiakkaat ja kilpailijat on
tunnettava. Yritykselld on oltava tietoa markkinoista ja asiakkaista, jotta toiminta
osataan sopeuttaa asiakkaiden tarpeiden mukaiseksi. (Holopainen & Levonen
2006, 65.)

2.1 Asiakkaat

Asiakkaista on oleellista tietdd, kuinka paljon heitd on, mitkd ovat heidan
tarpeensa ja ongelmansa, mita he vaativat tuotteilta tai palveluilta ja millaisia
osto- ja kayttotottumuksia heilla on. Naista asioista saatujen vastausten
perusteella selvitetd&dn, mille markkinoille yritys aikoo menna ja minkélaiset

tuote- ja palveluratkaisut ovat jarkevia. (Holopainen & Levonen 2006, 65—66.)

Suunnittelun kohteena olevan yrityksen p&éasiallinen toimialue on Turku ja sen
lahikunnat. Yritys suorittaa muuttoja ulkomaille tai ulkomailta, kunhan muuton
toinen maaranpad on Turun seutu. Vakimaaraltaan Turun seutu on tarpeeksi
suuri, jotta muuttoyrityksell& on riittavat toimintaedellytykset. Taulukossa 1 on

esitetty Turun Seudun asukasmééara vuonna 2010.
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Taulukko 1. Asukasmaara (Vaestorekisterikeskus 2010).

Turku 176 087
Kaarina 30 760
Lieto 16 011
Paimio 10 334
Raisio 24 191
Salo 54 889
Lansi-Turunmaa 15 490
Yhteensa 327 342

Yrityksen kaavailemalla toimialueella vaestonmaara on noin 270 000. Kun
verrataan Turun kaupungin asukkaiden ikarakennetta muihin Suomen
suurimpiin  kaupunkeihin (kuvio 1), niin saadaan yritystoiminnan kannalta
mielenkiintoisia tietoja. Turussa yli 75-vuotiaiden osuus asukasmaarasta on
neljanneksi ja 65—74-vuotiaiden osuus viidenneksi suurin. Alle 14-vuotiaden

osuus asukasméaarasta on Turussa pienin.

Ikdrakenne eri kaupungeissa 2009

on-14 O13-24 0O 23-44 0 43-64 OG3-74 Ovyli 75 wuotta |

Helsinki 596 [ 1531 1 32,7 | 6.6 [¥8 T6.7]
Espoo | 19.6 [ 130 1 30,4 | 26,1 [ 6.5 4.
Tampere | 3.6 | o | 9.6 I 55 [8.3 1T 7.6 ]
Wartas | 18,3 128 1 29,7 I 2,7 | I I I

Turku __ﬁTﬁ I I % I | 28,3 I 26,1 [ &0 T &
Culu | 171 I 16,1 | Z9.8 | 245 [ &, s
Lahti | 14.5 [ 13,2 1 4.8 | 291 [ 10, 1
JyvEskylE | 148 113 1 P | | HE [ 10& T 9.6 |
Huapio | 54 T 157 ] 250 | A &1 T 75 ]
Wouvala | G I O I s P | p | I 5 I A0.6 1T 9.6 |
Pori | 15.1 [ 12F 1 3.3 | 29,3 0T 1T 94 1]
Hoko masa i 16.6 [ TEF 1 5.3 | 5.8 | P g
0% 20 % 40 %, 60 % 80 % 100 %
Lahde: Tilastokeskus “erkkotietokeskus 22.04 10

Kuvio 1. lkarakenne Suomen suurimmissa kaupungeissa (Paijat-Hameen
Verkkotietokeskus 2010).
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Oleellista ei kuitenkaan ole verrata ikarakennetta muihin kaupunkeihin, vaan
tutkia. oman  toimintaympéariston  ikdrakennetta. Kun  tarkastellaan
Tilastokeskuksen ennusteita Turun kaupungin véestorakenteen muutoksista
vuosina 2010-2040 (kuvio 2), ovat merkittavimmat muutokset yli 65-vuotiaiden

maaran selkea kasvu ja muiden ikaryhmien pysyminen lahes entisellaan.

Vaestoennuste ikaryhmittain Turun seutukunnassa
2010 - 2040

2009 toteutunut vakiluku

Henkiloa

400 000

300000 7 s1283  saaa7  64sos 72671 79211 85549 90180 e

65-
15-64
0-14

200 000 —

1 207776 207 824 204 748 202 623 202 284 202 244 203 079 205 546

100 000 —

1 48109 47 989 48 521 49 936 50411 50 028 49 370 49 063
0
2009 2010 2015 2020 2025 2030 2035 2040
Tilastokeskus

Kuvio 2. Vaestdennuste ikaryhmittain (Tilastokeskus 2010).

Eniten Turku poikkeaa Suomen suurista kaupungeista yli 85-vuotiaiden osalta.
Turussa on suhteellisesti eniten (2,3 %) yli 85-vuotiaita (Turun kaupunki 2010a).
Taman ikdryhman kasvu on ollut nopeaa viime vuosina. Kun vuonna 2005
kaupungin vaesttstd noin 3400 (1,94 %) oli yli 85-vuotiaita, on ennusteen
mukaan vuonna 2015 kyseisen ikaryhman méaard 4650 (2,55 %). Kasvua

ennusteiden mukaan olisi siten noin 37 %. (Turun kaupunki 2010b.)
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Muuttoyrityksen kannalta kyseiset tiedot ovat tarkeita, koska ikaryhmien valilla
tapahtuvat muutokset muuttavat eri palveluiden kysynnan maaraa. lkaihmisilla
heikentynyt fyysinen kunto luo jo itsessédan erilaisia tarpeita kuin esimerkiksi

nuorilla.

Lahtokohtaisesti voidaan sanoa, ettd ilman asiakkaita ei ole mydskaan
markkinoita. Asiakaskeskeisyys on noussut useimpien yritysten toiminnan
keskipisteeksi ja asiakasta kutsutaankin yrityksen lopulliseksi palkanmaksajaksi
(Lotti 2001, 30). Liikeidea perustuu asiakkaan tarpeisiin ja siihen, miten ne
pystytdan tyydyttdmaan. Yrityksen pitda seurata toimintaymparistddén, koska
asiakkaat ovat entista vaativampia ja heidan ostotottumuksensa muuttuvat koko
ajan. (Jylhd ym. 1998, 51.) Toimintaymparistostad saadut tiedot toimivat tukena,

kun yrityksessa mietitdan, mité tarjotaan, kenelle ja miten.

Asukkaita ja yrityksia Turun-alueella on kilpailijoihin nahden maaéarallisesti sen
verran, ettd perustettavalla yrityksella on realistiset mahdollisuudet harjoittaa
toimintaa alueella. Toiminnan kannalta on kuitenkin tarkeaa profiloida asiakkaat
mahdollisimman tarkasti. Asiakkaita voivat olla yritykset, organisaatiot tai
yksityishenkilot. Asukas- ja yritysmaarasta pitdd selvittda, ketkd ovat
potentiaalisia muuttopalvelujen asiakkaita, millaisiin ryhmiin asiakkaat voidaan
jakaa ja miten heidat tavoitetaan. Kannattavuuden kannalta tulisi miettid, kuinka
paljon asiakkaat ovat valmiita maksamaan palveluista ja miksi he ostaisivat

palvelun juuri kyseiselta yritykselta. (Mielikdinen 2009.)

2.1.1 Segmentointi

Segmentointi on erilaisten asiakasryhmien etsimista ja valintaa markkinoinnin
kohteeksi. Kaikkien asiakasryhmien palveleminen ei yleensa ole mahdollista tai
kannattavaa, joten niistad valitaan potentiaalisimmat kohderyhmat. (Ruuska ym.
2001, 68-69). Aloittavalle yritykselle segmentointi on yksi elinehto, koska

ylimaaraista rahaa ei tdssa vaiheessa juuri ole.
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Laht6kohtaisesti ei ole merkityksetonta, keraako yritys saman myyntimaaran
yhdelta suurelta segmentilla vai useilta pieniltd segmenteilta. Yritys muokkaa
tuotteensa segmenttiperusteisesti, jolloin  sen muokkaaminen usealle
segmentille aiheuttaa lisdkustannuksia ja samalla viestintdkustannukset
kasvavat. Yritys, joka kerdd myyntinsad yhdelta tai pienelta segmentilta, tekee
silloin l&htbkohtaisesti tuottavampaa liiketoimintaa kuin yritys, joka keraa

tuottonsa usealta eri segmentiltd. (Rope 2003, 47.)

Yhden asiakkaan rooli ei saa olla lilan suuri, jotta yritys ei olisi riippuvainen vain
siitd. Kaupanteon perustuminen yhteen asiakkaaseen on riskialtista, koska
esimerkiksi kilpailijat saattavat tehda parempia tarjouksia, paamiehen toiminta
saattaa loppua tai henkilésuhteet saattavat rakoilla. Silloin koko yrityksen
olemassaolo vaarantuu. Yritys ei saa pitaa itsestaan selvana, etta asiakassuhde
kestaa ikuisesti. Hallitsevuuden riskirajaksi on yleensa asetettu 25 %:n taso

yrityksen toiminnasta. (Rope 2003, 48 — 49.)

Yrityksille tehdysséa kyselyssa yli puolet vastaajista ilmoitti tekevansa muuttoja
paatybnsd ohessa. Naiden yritysten paatyd on erilaiset kuljetuspalvelut
yrityksille. Nailla yrityksilla oli jokaisella yksi iso asiakas, mihin yritysten tulot
pitkalti perustuivat. Loput vastaajat ilmoittivat tekevansa pelkastddn muuttoja.
Yritykset, jotka tekivat muuttoja muun tydonsd ohessa, olivat sitd mieltd, etta
pelkilla muutoilla ei ole mahdollista parjata. Taysipaivaisesti muuttoja tekevat
yritykset olivat taas sita mieltd, etta pelkkid muuttoja tekemalla parjaa hyvin. Ne
yritykset, jotka eivat tee paatydnadn muuttoja, eivat mydskaan olleet harkinneet

siirtyvansa pelkastaan muuttopalveluihin.

Vastausten perusteella voidaan olettaa, ettéd yrityksen on mahdollista parjata
pelkilla muutoilla, jos se todella panostaa niihin. Suunnitteilla olevan
muuttoyrityksen tavoitteena on toiminnan alkutaipaleella tehd& muuttoty6ta
sivutoimisesti tai l0ytaa muuttopalveluyritykselle sellainen asiakas, jolle voidaan
tehdd kuljetuksia saannollisesti. Saanndllinen kuljetusty6 tarkoittaisi myos
tyontekijdn palkkaamista. Nailla toimilla on tarkoitus turvata toimeentulo ennen

kuin muuttoty6t toisivat riittdvat ansiot. Kaikki toiminta tullaan kuitenkin
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tahtaéamaan siihen, etta yritys on tulevaisuudessa pelkastaan muuttopalveluita
ja sen lisgpalveluita tarjoava yritys.

Potentiaalisen yksityis- ja yritysasiakkaan profiili

Taulukossa 2 on Ruuskan ym. (2001) laatima perusmalli asiakkaan
profiloimiseen. Yrityksille tehdyssa kyselyssa selvitettin  muuttoyrityksen
kannalta oleellisimmat tiedot potentiaalisen asiakkaan profiloimiseen. Kyselyssa
selvitettiin taulukon esittdmista asioista ne kohdat, joissa pallo on mustattu,

koska ne ovat muuttoyritykselle merkittdvimpia asiakastietoja.

Taulukko 2. Asiakkaan profilointi (Ruuska ym. 2001, 58).

Yksityisasiakkaan profiili
e Sosiaalinen luokka o Sijainti
o Elamantyyli o kd
o Persoonallisuus o Sukupuoli
o Asiakkaanedut o Kansalaisuus
o Asenteet e Perhekoko
o Kulutussykli o Roolit taloudessa
o Asiakastyyppi o Ostovoima
o Mahdollinen myynti kuukaudessa tai vuodessa
Yritysasiakkaan profiili
o Asiakastyyppi o Tuotteet ja palvelut
o Miksi tdma asiakas on potentiaalinen o Toimiala
o Valttamattomat
o Liikevaihto palvelut
Tyontekijoiden |km. e Ostokriteerit
o Sijainti o Volyymi per vuosi

Muuttoyrityksid pyydettiin arvioimaan, mikd on niiden yksityisasiakkaiden
tavanomaisin sosiaalinen luokka, joiden asuntoja he muuttavat. Vaihtoehtoina
olivat opiskelija, tyoton, tyossakayva tai eldkelainen. Vastaajilla oli mahdollisuus
valita my6ds useampia vastausvaihtoehtoja. Vastaajien mielestd useimmat
asiakkaat ovat tyossakayvid. Kaikki muut paitsi yksi vastaaja, valitsivat taman
vaihtoehdon. Vastaajista yli puolet oli sitd mielta, ettd heidan asiakkaistaan

opiskelijat ja eldkelaiset ovat tydssakayvien ohella tavanomaisin sosiaalinen
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luokka. Vastaajista hieman alle puolet arvioi, etta tyottomia asiakkaita on lahes
yht& paljon kuin tyossakayvia, opiskelijoita tai elakelaisia.

Muuttoyritysten arvioista ei voida tehda suuria johtopaatoksia. Vastaajilla oli
mahdollisuus valita useampia vastausvaihtoehtoja, jolloin heidan ei tarvinnut
tarkemmin miettia vastauksiaan. On myos hyvin todennakaoista, ettei yrityksilla
ole ollut kaytettavissdan tarkkaa faktaa asiakkaidensa taustoista. Voidaan
kuitenkin todeta, ettd mik&&n sosiaalinen luokka ei erotu joukosta merkitsevasti,
jotta se tulisi erityisesti huomioida aloittavan yrityksen toiminnassa.

Muuton tilaajan keskim&araista ikaa kysyttaessa, yritykset olivat hyvin samoilla
linjoilla. Vastaajista yli puolet ilmoitti tilaajan olevan yleensa 26—40-vuotias, ja
loput vastaajat ilmoittivat tilaajan ian olevan yleensad 41-55-vuoden valilta.
Vastaukset olivat hyvin odotettuja, jos tarkastellaan turkulaisten ik&rakennetta
(kuvio 1). Vuoden 2009 tietojen mukaan turkulaisista noin 54 % oli ialtd&n 25 —
64-vuotiaita. Alle 15-vuotiaita (13 % turkulaisista) ei voida edes pitaa

muuttopalvelun potentiaalisina tilaajina.

Muutettavan asunnon yleisintd perhekokoa kysyttaessa, yrityksista alle puolet
vastasi henkilomaaran yleensa olevan nelja. Yhta iso osa vastanneista (n. 37
%) arvioi sen olevan kolme. Loput 2 yritystd muuttaa yleisimmin kahden hengen
talouksia. Yhden hengen taloudet ja yli viiden hengen taloudet eivat olleet
milladn yrityksella muutettavan asunnon yleisin perhekoko. Vastauksista
voidaan péaatelld, ettd suurin osa muuton ostajista on lapsiperheitda, koska
vastaajista kuusi yritystd kahdeksasta muuttaa useimmiten asuntoja, joissa
asuu henkilgita kolme tai nelja.

Kyselyssa tiedusteltin myds muutettavan asunnon tavanomaista kokoa.
Vaihtoehdot olivat yksid, kaksio, kolmio, nelja huonetta ja viisi huonetta tai
enemman. Vastagjilla oli mahdollisuus valita vaihtoehdoista useampia
vaihtoehtoja. Vastaajista kolmion valitsi 6 vastaajaa, kaksion 3, nelibn kaksi ja
yksion 1 vastaaja. Kellddn vastanneista viisi huonetta tai enemman ei ollut
muutettavan asunnon tavanomainen koko. Kokemukseni muuttoyrityksesta

tukee yritysten vastauksia. Kun tydskentelin muuttoyrityksessd, muutot

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Markus Sinisalo



17

kohdistuivat ylivoimaisesti eniten kolmioihin ja toiseksi eniten kaksioihin.
Kaksioiden muutoissa oli hyvin usein kyse yksindisen vanhuksen
muuttamisesta idkkaille tarkoitettuun senioritaloon eli palvelutaloon. Nama
muutot tuntuivat olevan selkedsti kasvava trendi tydskennellessani
muuttoyrityksessa, mika pitaa huomioida aloittavan yrityksen markkinoinnissa ja
palvelun tarjonnassa. Aloittavalle muuttoyritykselle tullaan jatkuvasti etsim&an
mahdollisia yhteistyoyrityksia, joiden avulla on mahdollista parantaa yrityksen
tuottavuutta ja tarjota kattavia palveluja. Palvelutalot on hyva esimerkki
yhteistybkumppanista, jonka avulla on mahdollista tavoittaa tietty segmentti
ilman suuria markkinointikuluja. Muutettavien asuntojen yleisimmat koot ja
henkilomaarat antavat perustettavalle yritykselle arvokasta taustatietoa

muuttotarvikkeiden hankkimiseen.

Muuttoyrityksen on tarkoitus tarjota palveluita opiskelijoille, keski-ikaisille, keski-
ian vylittaneille, elakelaisille ja yrityksille. Lahtokohtana on, ettd jokaiselle
asiakkaalle raataldidaan juuri heille sopiva palvelupaketti. Eri asiakasryhmille
tullaan suunnittelemaan mallipohja palveluista, mik& helpottaa seka asiakasta
ettd muuttoyritystd yksilollisen palvelupaketin raataldinnissa. Mallipohjassa
esitellaan asiakkaan mahdollisia tarpeita muutossa, jolloin asiakas itse pystyy
hahmottamaan muuttotapahtuman kulkua, arvioimaan omia tarpeitaan ja

suunnittelemaan hanelle sopivinta palvelupakettia.

Yrityksille tehdyn tutkimuksen tulosten perusteella alle 25-vuotiaat eivat osta
usein muuttopalveluita. Opiskelijat ja nuoret ovat taloudellisesti véhan
huonommassa tilanteessa kuin muut mainitut asiakassegmentit, joten he eivat
valttamatta halua tai heilla ei ole varaa kayttaa rahaa muuttoon. Nuoret pystyvat
hyvan fyysisen kuntonsa ansiosta ja kavereidensa avustuksella hoitamaan
muuton ominpdain. Heillekin tullaan kuitenkin tarjpamaan heidéan tarpeitaan
vastaavia ja opiskelijan kukkarolle sopivia palveluita. Opiskelijamuutto ei ole
kappalehinnaltaan yrityksen kannalta tuottavin palvelu, mutta nuoret muuttavat
useammin kuin muut asiakasryhmat. Siksi he ovat erittédin potentiaalinen
segmentti. Todennakoistd myds on, ettd heidan taloudellinen tilanteensa

vuosien myota kehittyy parempaan suuntaan ja he siirtyvat yrityksen kannalta
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kannattavampaan segmenttiin. Tunnettuuden ja hyvan maineen luominen

yrityksesta opiskelijoille on sijoitus tulevaisuuteen.

Keski-ikaisilla ja keski-ian ylittaneilla taloudellinen tilanne on yleisesti ottaen
opiskelijoita parempi. Heilla muuttopalvelun ostamista puoltaa kiireinen ja
stressaava elamantilanne ja mahdollisesti lastenhoito. Téalle segmentille
muuttaminen luo paineita. Muuttopalveluyritys helpottaa tata taakkaa. Ystavia,
joilla on omat kiireensa, ei haluta tai kehdata vaivata, ja muutto halutaan

suorittaa nopeasti ja vaivattomasti.

Elakeikaisille muuttaminen itsenéisesti on usein jo fyysinen mahdottomuus, ja
muuttoja suoritetaan yha harvemmin sukulaisvoimin. Elakelaiset eivat muuta
usein, mutta avuntarve muuton eri vaiheissa on suurempi kuin muilla
asiakasryhmilla. Mita kokonaisvaltaisempi muuttopalvelu on, sitd kallimpi on

sen hinta.

Yritykset ovat laaja asiakasryhma. Useimmilla yrityksilla ei ole resursseja tai
mahdollisuuksia kayttdéa omaa tydvoimaa muuttoihin. Oman henkilékunnan
kayttd muuttomiehina tai -naisina alkaa olla nykypaivana harvinaista. Lisaksi
muutto halutaan toteuttaa nopeasti ja turvallisesti, jotta yritys pééasee
mahdollisimman nopeasti jatkamaan normaalia toimintaansa. Yritysten kanssa
tehtyjen sopimusten myo6ta, myods muutettavan yrityksen henkilostolle on

mahdollista markkinoida muuttopalveluja.

Yrityksille teetetyn tutkimuksen avulla haluttiin selvittaa, minka kokoisia ovat ne
yritykset, joita muuttoyritykset paasaantdisesti muuttavat. Tata selvitettiin
kysymalla muutettavan yrityksen tavanomaista henkiléstomaéaraa. Vastanneista
yrityksistd hieman alle puolet, eli kolme yritystd, muuttaa useimmiten yrityksia,
joiden henkiloston maard on yhdesta viiteen henkilda. Yritykset, jotka
tyollistavat henkilostéd 10 — 20 henkiléa tai 41 — 60 olivat kumpikin kahdella
yritykselld tavanomaisia muutettavia yrityksia. Yksi yritys ei osannut sanoa,

mik& niiden muuttamien yritysten tavanomainen henkildstémaara on.
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Yritysasiakkaiden ostokriteereitd selvitettin  kysymalla muuttoalan yrityksilta
syitd, miksi he uskovat yritysten ostavan palvelun juuri heiltd (Kuvio 3).
Vastaajilla oli mahdollisuus valita useita vastausvaihtoehtoja. Kaikki vastanneet
pitivat luotettavuutta erityisen tarkeana kriteerind. Huomioitavaa on myds, etta
vain alle puolet vastaajista piti hintaa tarkedna ostopaatoskriteerina

yritysasiakkaalle.
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He tunsivat meidat Ammattitaito Luotettavuus Asiakaspalvelu Jokin muu syy,
jo etukatee mika..

Kuvio 3. Ostopaatoskriteerit.

Tutkimuksen tekemisen jalkeen huomasin, ettd tassa ostopaatoskriteereja
selvittaneessa kysymyksessa olisi pitanyt lisata vastausvaihtoehtojen maaraa,
rajata vastausvalintojen maardd tai luokitella tarkeyden tasoja. Kaikki
vastausvaihtoehdot ovat tarkeitd kriteereitd, jolloin tuloksiin ei eroavaisuuksia

juuri tullut. Ainoastaan hinta erottuu joukosta vahapatodisimpana kriteeriné

Aloittavalle yritykselle tulee olemaan iso haaste tehda itsensa tunnetuksi ja
imagoltaan luotettavaksi. Tama on erityisen tarkedd, koska hinta ei ole

yritysasiakkaiden  tarkeimpida  ostokriteereitd.  Yrityksen  muutto  on

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Markus Sinisalo



20

yksityistalouden muuttoa kalliimpi ja tuottavampi, joten yrityksen koko ei ole
kannattavuuden kannalta oleellisin kysymys. Kynnyskysymys perustettavalle
yritykselle onkin, kuinka suuren yrityksen muuttoon resurssit riittdvat, jotta se

pystytddn hoitamaan tehokkaasti ja laadukkaasti.

2.1.2 Opiskelijat

Opiskelijoille tehtyyn tutkimukseen vastasi 821 opiskelijaa, joista suurin osa,
noin 80 % oli 20 — 30 vuotiaita. Vastanneista naisia oli 70 % ja miehia 30 %. Yli
80 % asui Turussa tai sen lahikunnissa ja yleisin asuinmuoto oli kerrostalo (71
%). Opiskelijoista 52 % ilmoitti asuvansa kahden hengen taloudessa, 32 % asui

yksin ja 4 % asui vanhempiensa kanssa samassa taloudessa.

Kun muuttoyritys tarjoaa pakettiratkaisuja opiskelijoille, on syyté ottaa kyseisen

kohderyhman tarpeet huomioon.

Opiskelijoiden tarpeita selvitettin  kysymalla, mille lisapalveluille tai
muuttotarvikkeille heilla olisi tarvetta muuton yhteydessad (kuvio 4).
Kysymykseen annettiin vastausvaihtoehdot, joista oli mahdollisuus valita
useampia vaihtoehtoja. Tahan kysymykseen vastasi 773 opiskelijaa.
Muuttolaatikoille koettiin selkedsti eniten tarvetta. Vastanneista 85 %:lla olisi
tarvetta muuttolaatikoille muuton yhteydessa. Usealla vastaajalla oli tarvetta
myOs loppusiivoukselle. Loppusiivoustarvetta oli 38 %:lla opiskelijoista.
Pakkaustarvikkeita, asennuspalveluja ja pakkausapua ei koettu kovin
tarpeellisiksi. Alle 30 % vastaajista koki tarvetta naille palveluille tai tarvikkeille.
Pakkausapua tarvitsi vastanneista vain 8 %, joten sita tuskin kannattaa valmiina

pakettiratkaisuna tarjota talle kohderyhmalle.
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Kuvio 4. Opiskelijoiden tarvitsemat lisapalvelut ja muuttotarvikkeet.

Avoimena lisakysymyksena kysyttiin, mitd muita palveluja opiskelijat toivovat
muuttopalvelulta. Kysymykseen vastasi 129 opiskelijaa. Vastaajista suuri osa,
57 (44 %) opiskelijaa toivoi kantoapua. Kuljetusapua toivoi 17 (13 %) ja
autonvuokrausmahdollisuutta 14 (11 %) vastaajaa. Taydenpalvelunmuutto,
nokkakarryjen vuokraaminen, siivouspalvelu ja varastointimahdollisuus
mainittiin kukin ainakin viisi kertaa vastauksissa. Opiskelijat toivoivat myds

palveluja, joita voi muuttoyrityksen tarjonnassa vakavasti harkita.

Varsinaisten muovisten muuttolaatikoiden vaihtoehtona my6s pahvisia laatikoita,
joita ei tarvitsisi palauttaa. Ei tarvitsisi pitda kiirettd kaikkien tavaroiden

purkamisen suhteen.

Muuttopalvelu voisi ottaa lisimaksusta turhaksi jaaneitd huonekaluja/tavaroita
kontolleen. Itse ainakin olen huomannut, ettd muuton yhteydessa jostain

hankkiudutaan eroon.

Sen, ettd ne ei ensinndkaan polli mitdan ja toiseksi eivat riko mitédan. Ikava kylla,
tallaista muuttopalvelua saa nykypaivana vain sukulaisilta ja kavereilta. Kautta
linjan kokemukset muuttofirmoista ovat olleet valttavia parhaimmillaankin.

Vaikka en henk. koht. kaipaa pakkausapua tai apua loppusiivoukseen suosittelen
niiden palvelujen tarjoamista. Ystavallista, tarkkaa ja huolellista palvelua! Ei
rikkoutuneita lasiovia Kkirjahyllyyn, eikd edes pienid naarmuja tai tahroja
huonekaluihin. Muuttopalveluista kuulee ihan lilan usein negatiivista palautetta,
tosi tyypillista tuntuu olevan, ettd miehia tulee vdhemman kun on sovittu. Se on
tosi paha, jos on sovittu 2 ja tuleekin vain 1!
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Oli mielenkiintoista huomata, ettd vastaajista kymmenen perési tassa
kysymyksessa luotettavuutta ja tavaroiden huolellista kasittelya, vaikka sita ei
tassa varsinaisesti kysytty. Kun ihmisten henkilokohtaisia tavaroita kasitellaan,

luotettavuus ja huolellisuus nousevat arvoonsa.

Seuraavaksi opiskelijoilta kysyttiin heidan ostopaatokseensa vaikuttavia tekijoita
(Taulukko 3). Erittdin tarkeiksi seikoiksi nousivat hinta sekd aikataulujen
pitdvyys. Vastanneista 98 % piti hintaa ja 96 % aikataulujen pitavyyttd joko
erittain tarkeana tai tarkeana asiana. Asiakaspalvelu sekd ammattitaito koettiin
monen mielestd myos erittdin tarkeiksi tekijoiksi ostopaatostda tehtdessa.
Ammattitaito, tilaamisen helppous ja asiakaspalvelu koettiin vahintaankin
tarkeiksi seikoiksi. Ostopaatosta tehtdessa yrityksen tunnettuudella ei koettu
olevan kovinkaan paljon merkitysta. Vastaajista 67 % mielesta tunnettuus ei ole
kovin tarkea asia tai silla ei ole mitaan merkitysta. Palvelujen monipuolisuus
jakoi vahvasti mielipiteitd, mutta vain 7 % koki sen erittdin tarkeéksi asiaksi ja

vastaajista 3 %:n mielesta silla ei ole mitaan merkitysta.

Taulukko 3. Ostopaatdkseen vaikuttavat tekijat.

erittain thrkes €N 0saa ei kovin ei mitaan vastaajia
tarkea sanoa tarkea merkitysta yhteensa
Hinta 609 189 7 8 3 816
Alkataulujen 523 263 17 9 2 814
pitavyys
Ammattitaito 357 365 60 29 4 815
Tunnettuus 22 126 117 402 145 812
Palvelujen 55 313 175 242 23 808
monipuolisuus
e 237 456 51 58 13 815
helppous
Asiakaspalvelu 444 318 24 20 4 810

Taulukossa 3 on esitetty opiskelijoiden vastaukset kysymykseen, jossa
selvitettiin  opiskelijoiden ostopaatokseen vaikuttavia tekijoitd. Tutkimuksen

tulokset eroavat joiltakin osin suuresti verrattuna muuttopalveluyrityksille
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teetettyyn tutkimukseen. Yritysten mielesta hinta ei ole tarkeimpia asioita
yksityisasiakkaan ostopaatoksessa. Kahdeksasta yrityksesta vain yksi piti
hintaa erittéain tarkeéana tekijana. Yrityksille tehdyssa kyselyssa oli kyseisten
vaihtoehtojen lisédksi vastausvaihtoehtona luotettavuus, joka nousikin
tarkeimmaéksi ostopaatoskriteeriksi. Seitseman piti luotettavuutta erittain
tarkeana asiana. Aikataulujen pitavyyttd, ammattitaitoa ja asiakaspalvelua piti
erittain tarkeana viisi yrityksista. On kuitenkin huomioitava, etta opiskelijat eivat
kuulu yritysten yleisimpaan asiakasryhmaan. Opiskelijoilla palvelun hinta on
tarkea ostopaattskriteeri, mutta muilla asiakasryhmilla se ei ole oleellisin ja

suurin motiivi ostopaatoksessa.

Kysymykseen, "mistd ensisijaisesti lahtisit etsim&an yritystd, jos tarvitset
muuttopalvelua”, vastasi 816 opiskelijaa (kuvio 5). Vastaajilla oli mahdollisuus
valita useampia vastausvaihtoehtoja. Opiskelijoista lahes kaikki lahtisivat
etsimaan muuttopalveluyritysta ensisijaisesti Internetista. Yli puolet vastanneista
tiedustelisi yrityksid ensisijaisesti myds ystaviltd ja tutuilta. Huomioitavaa on,
ettd sanomalehti ja Keltaiset Sivut eivat ole endaa kovin suosittuja lahteita
muuttopalveluyrityksia koskevien tietojen etsimiseen. Opiskelijoiden mielesta
tunnettuus ei ollut tarkea tekija ostopaatdksessd, mutta koska yli puolet
opiskelijoista tiedustelisi yrityksia ensisijaisesti myos ystaviltd ja tutuilta, niin
tunnettuus on yrityksen kysynnén kannalta erittain tarkea tekija.
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Kuvio 5. Suosituin etsintavayla.

Avoimena kysymyksena opiskelijoilta tiedusteltiin, milla hakusanoilla he etsisivat
muuttoyrityksid hakukoneelta. Tahan kysymykseen vastasi 773 opiskelijaa.
Ylivoimaisesti yleisin hakusana oli "muuttopalvelu”, jota kayttaisi 472 opiskelijaa
eli 61 % vastanneista. "Muuttoapu” hakusanaa kayttaisi 224 (29 %) vastaajaa,
"muutto” tai "muutot” sanoja kayttaisi 188 (24 %) ja "muuttoyritys” hakusanaa
kayttaisi 178 (23 %) vastaajaa. Tassa kysymyksessa yhdella vastaajalla saattoi
olla monta eri vaihtoehtoa hakusanaksi, mutta muita yli sataa kertaa mainittuja
hakusanoja ei ollut. Suurin osa vastaajista lisaisi hakusanan peréaan
paikkakunnan nimen. Muuttopalvelun suosiota hakusanana varmasti lisasi se,

ettd aikaisemmissa kysymyksisséa oli puhuttu nimenomaan muuttopalvelusta.

Internet on odotetusti suosituin tiedon etsintavayla ja se tulee olemaan myo6s
tarkein perustettavan yrityksen mainontavayld. Vastaukset hakusanoista
antavat perustettavalle yritykselle arvokasta tietoa, jotta verkkosivuston

l6ydettavyys on mahdollista saada optimaaliseksi.
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Opiskelijoilta tiedusteltiin, olisivatko he kiinnostuneita ostamaan muuttopalvelun,
jos he muuttaisivat lahiaikoina (kuvio 6). Téah&n kysymykseen vastasi 818

opiskelijaa.
a fip
50—
46 %
40—
30
23 %
20—
10+
—
1} T
olen kiinnostunut en 0saa sanoa en ole kiinnostunut
\ V.

Kuvio 6. Kiinnostus muuttopalvelun ostamiseen.

Jatkokysymyksena kysyttiin syita, miksi vastaaja olisi tai ei olisi kiinnostunut
ostamaan muuttopalvelua. Niiltd vastaajilta, ketk& eivat osanneet sanoa
mielipidettaan, tiedusteltiin syita, mitka asiat heita askarruttavat muuttopalvelun

ostamisessa.

Muuton ostosta kiinnostuneiden keskuudessa useimmat perustelivat
ostohalukkuuttaan muuttoprosessin laajuudella ja sen tuoman stressin
valttamisellda. Naistd opiskelijoista 60 % koki muuttamisen erittdin suureksi
prosessiksi, joten muuttopalvelun ostamisella halutaan helpottaa omaa taakkaa.
Monet vastanneista opiskelijoista kertoivat aikaisempien muuttotapahtumien
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olleen epamiellyttavia, aikaa vievia ja raskaita tapahtumia. Toiseksi yleisin syy
ostohalukkuuteen oli hankalat esineet. Vastanneista 20 % haluaisi ostaa
muuttopalvelun, koska heilla on tavaroita, joiden kantaminen on erittain
hankalaa. Moni naista vastaajista olisi kertomansa mukaan pystynyt hoitamaan
muuton muuten omin avuin, mutta koki muuttopalvelun kayton olevan helpompi
ja vaivattomampi ratkaisu, koska apua tarvittaisiin joka tapauksessa.
Kolmanneksi yleisin peruste ostohalukkuuteen oli kuljetuskaluston saaminen.
Lahes 10 % vastanneista kertoi, ettei perheella tai tuttavilla ole muuttoon
tarvittavaa kuljetuskalustoa, joten he kokivat muuttopalvelun ostamisen olevan

helppo ja kateva ratkaisu.

Ne opiskelijat, jotka eivét olleet kiinnostuneita ostamaan muuttopalvelua, olivat
lahes yksimielisia syistd, miksi he eivat ostaisi palvelua. Hinta ja muuttoavun
saaminen kaveripiiristd olivat syyna lahes 90 %:lla. Nama opiskelijat eivéat ole
halukkaita sijoittamaan pienista tuloistaan muuttopalveluun, koska kavereita saa
avuksi ilmaiseksi. Kolmanneksi yleisin syy oli tavaroiden véhyys. Opiskelijat
asuvat pienisséd asunnoissa, eika tavaroita ole ehtinyt keraantya. Vastanneista
30 % koki muuton olevan pieni prosessi, jonka voi hyvin hoitaa itse. Monet
vastanneista kertoivat saavansa kuljetuskaluston lainaksi tarvittaessa, joten

muuton pystyy hoitamaan omin avuin edullisesti.

Hinta arvelutti niitd vastaajia, jotka eivat osanneet sanoa mielipidettddn. Lahes
80 prosenttia askarrutti muuton hinta, koska monellakaan ei ole tietoa siita, mita
muuttopalvelu maksaa. Vastanneista 30 prosenttia arvelutti antaa tavaransa
ulkopuolisten henkildiden kasiin. Osa ihmisista ei halua ulkopuolisten koskevan
heidéan henkilokohtaisiin tavaroihinsa ja vastanneista 5 % kyseenalaisti
ulkopuolisen muuttomiehen luotettavuuden tavaroiden kéasittelyssa. Nailla
opiskelijoilla oli tunne, ettd muuttomiehet eivat kasittelisi heidan tavaroitaan
tarpeeksi varovaisesti. Liséksi noin 5 % vastaajista pohti, kuka korvaa muutossa

syntyvat mahdolliset vahingot.

Kyselyn lopuksi opiskelijoilla oli mahdollisuus kertoa, jos heille tuli mieleen jokin
erityinen ominaisuus tai palvelu, jota he toivoisivat muuttopalveluyritykselta.

Tahan kysymykseen vastasi 325 opiskelijaa. Vastaukset vaihtelivat laidasta
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laitaan. Hyvéaa asiakaspalvelua perasi 75 vastaajaa ja 50 vastaajaa toivoi
tavaroiden huolellista kasittelya. 20 opiskelijaa toivoi takuuta sille, jos jotain
menee rikki. Seuraavia palveluja toivoi kutakin noin kymmenen vastaajaa:
erilaisia asennuspalveluja, siivouspalvelua, pelkdn pakettiauton tai perakarryn
vuokraamista, hintojen kohtuullisuutta ja né&kyvyytta. Nakyvyytta toivottiin lisaa,
koska moni ei tiennyt nimeltd yhtaan muuttopalvelua tarjoavaa yritysta.
Hinnoissa toivottiin kohtuullisuutta etenkin silloin, jos sovittu muuttoaika ylittyy.

Vastaajien mielesta hinnat nousevat ylimenevilta tunneilta kohtuuttomasti.

Saaduista vastauksista poimin kolme ideaa, jotka voisivat olla

toteuttamiskelpoisia perustettavalle yritykselle.

Tekstiviesti-ilmoitus  kun  muuttomiehet lahtevat toimipisteestdéan  kohti
muuttokohdetta.

Nettivarauskalenteri, josta nékisi milloin muuttoyrityksesséa on ruuhkaa.

Asiakaspalvelulahtoisyyttéa ja opiskelijoille etuja. Niitdh&n opiskelijat aina haluaa.

Tekstiviesti-ilmoitus olisi hyvaa asiakaspalvelua ja hyva kaytant6 molemmin
puolin. Asiakkaan ei tarvitsisi paivystda ikkunassa, koska muuttomiehet
saapuvat ja yritys voisi myohastymistilanteessa asiallisesti ilmoittaa

myoOhastyvansa kohteesta.

Nettivarauskalenteri olisi asiakkaan seka yrityksen kannalta erittain
kaytannollinen. Muutot ovat usein hyvin tarkkaan pakotettu tehtavaksi juuri
tiettyna paivana, jolloin nettikalenteri kertoisi heti, onko muutto kyseisena
paivana mahdollinen. Kalenteri olisi helppo pitdd ajan tasalla kannykan
internetsovelluksen avulla, jolloin asiakaspalvelun laatu ei karsi ja
muuttopalveluja tarjoava yritys séastyy turhalta vaivalta. Aloittavalle yritykselle
ei toiminnan alussa katsota olevan tarvetta omalle toimistotilalle.
Ajanvarauksesta huolehtivat yrityksen omistajat, jotka kummatkin osallistuvat

padsaantoisesti myds muuttotapahtumiin.
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Opiskelijoille pitaisi tarjota heidan kukkarolleen sopivaa palvelua, mika tulee
olemaan iso haaste perustettavalle yritykselle. Miten saada tarpeeksi hyva kate
opiskelijoille tarjotuista palveluista ja milla ehdoilla opiskelijaedut mydnnetaan?
Tarkein tehtdva on tehdd muuttoyritysta ja sen toimintatapoja tunnetuksi.
Opiskelijat eivat tunne muuttopalveluita tutkimus tulosten mukaan juuri lainkaan,

siksi on suuri haaste houkutella heitd edes miettiméan muuttopalvelun ostoa.

2.2 Kilpailu

Normaaliolosuhteissa markkinoilla on aina kilpailua. Ropen (2003, 50) mukaan

on olennaista selvittaa,
e kuinka kovaa kilpailu on
e missa asioissa kilpailua kaydaan
e keiden kanssa kilpailua kaydaan
¢ mihin suuntaan kilpailu on muuttumassa.

Yrityksille  suunnatussa kyselyssa selvitettin  kilpailun osalta kolmea
ensimmaista edella mainittua tekijaa. Yrityspalvelukeskus Potkurista ja Suomen
Kuljetusalanlitosta yritettiin selvittd&d, mihin suuntaan kilpailu on muuttumassa,

mutta vastauksia tahan kyselyyn ei saatu.

Kuinka kovaa kilpailu on?

Kilpailun kovuus voidaan jakaa kolmeen tasoon: kova, tavanomainen ja l0ysa
kilpailu. Kovassa kilpailussa markkinoilla on tavallisesti enemmaén tarjontaa kuin
kysyntdaa. Tama tilanne johtaa usein hintakilpailuun, kun joku yritys laskee
hintojaan. Kova kilpailu voi syntya myds jonkun yrityksen aggressiivisista
markkinointitoimenpiteista, joihin kilpailijat joutuvat vastaamaan. Kova kilpailu ei
kuitenkaan ole pysyva tila, vaan yritykset sopeuttavat tarjonnan kysyntaan ajan
myota. (Rope 2003, 51-52.)
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Tavanomaisessa kilpailussa tarjonta ja kysynta kohtaavat sopivassa suhteessa,
eivatka Kkilpailijat tee aggressiivisia markkinointitoimenpiteita. Tallainen tilanne
voidaan nahda niin, ettd kukaan ei yrita suistaa muita pois alalta, mutta todella

helppoa markkinaakaan ei ole. (Rope 2003, 51-52.)

Loyséassa kilpailussa kysyntdd on tarjontaa enemman. Tallainen tilanne syntyy
usein noususuhdanteessa tai silloin, jos yritys on paassyt hallitsevaan asemaan
muiden suistuttua ulos markkinoilta. Uusilla markkina-alueilla, jonne tarjonta ei
ole viela ehtinyt, voi myds olla 16ysaa kilpailua. Loysa kilpailu on kuitenkin kovan

kilpailun tavoin lyhytaikaista. (Rope 2003, 52.)

Muuttoyrityksilta kysyttiin niiden mielipidetta siité, kuinka kovaa kilpailu alalla on.
Kriteerit olivat yllamainitut kova kilpailu, tavanomainen Kkilpailu tai 16ysa kilpailu.
Kahdeksasta yrityksesta viisi yritysta koki kilpailun asiakkaista olevan talla
hetkella kovaa, mik& nakyy hintakilpailuna. Vastanneista 3 yritystd oli sita
mielta, ettd kilpailu on hyvin tavanomaista. Vaikka yrityksista 5 yritysta vastasi
kilpailun olevan kovaa, lahes kaikki yritykset kokivat, ettéa heilla oli asiakkaita

riittdvasti oman toiminnan laajuuteen nahden.

Kilpailtava asia?

Strategisessa markkinoinnissa yksi tavoite on rakentaa tuotteelle jokin muu
menestysperusta kuin hinta (Rope 2003, 57). Koska muuttoalalla tarkkoja
hintoja ei julkaista, tarkein kilpailutekija ei ole hinta vaan laatu.

Markkinointimielessd laatu voidaan nahda monesta nakdkulmasta, mutta
oleellisimmat ovat kaupallinen laatu (kestavyys, tekninen edistyksellisyys,
palvelu, jne.), kilpailulaatu (tuote on jossain reaaliperusteisessa suhteessa
laadukkaampi kilpailijoihin ndhden) ja mielikuvalaatu (tuote on tehty
mielikuvallisesti kilpailijoita laadukkaammaksi). Viime kadessa mielikuvalaatu on
se tekija, johon kaikki lopulta realisoituu. Muut laatulajit jadvat hyddyntamatta,
jos mielikuvalaatua ei pystyta viemaan markkinoille. (Rope 2003, 53-54.)
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Yritykselle teetetyssa tutkimuksessa kysyttiin, mik& on niiden mielesta tarkein
kilpailutekija muuttoalalla. Kolmen vastaajan mielestd laatu on merkittavin
kilpailutekija. Hinnan, joustavuuden ja tilaamisen helppouden kunkin mainitsi
yksi vastaaja tarkeimpana kilpailutekijana. Tutkimuksessa asiakaspalvelun laatu
nousi monen arvioissa korkealle, mutta se ei ollut kenenkaan mielesta tarkein
kilpailutekija. On kuitenkin huomionarvoista, etta yli puolet yrityksista piti
asiakaspalvelua erittéin tarkeana, kun niilta kysyttiin tarkeimpia kriteereita

yksityisasiakkaan ostopaattksessa.

Keiden kanssa kilpailua kayd&aan?

Jokainen haluaa olla paras omalla markkina-alueellaan. Silloin yrityksen on
tarkeda tuntea tarkeimmat ydinkilpailijat, eli ne, jotka taistelevat samoista
asiakasryhmistd. Oman yrityksen toimintatapoja tulisi verrata kilpailijoihin, jotta
|0ydettaisiin eroja. Missé& olemme onnistuneet ja missa meilla on parannettavaa

kilpailijoihin verrattuna? (Ruuska ym. 2001, 66.)

Omaa strategiaa varten on tarkeda tiedostaa tarkeimmat erottumis- el
kilpailukeinot. Missa asioissa yrityksen on oltava parempia kuin muut, jotta se
menestyisi? Ruuska ym. (2001, 68-69) suosittelee analysoimaan
avainkilpailijoista niiden heikkoudet, vahvuudet, strategian ja kehitysnakymat.
Liséksi on hyva ottaa selville niiden liikevaihto ja markkinaosuus. Vaikka yritys
omasta mielestaan olisi kilpailijoitaan parempi, asiakkaat kuitenkin paattavat
ostaessaan, mika yritys kulloinkin voittaa. Asiakkaiden mielesta yrityksissa
saattaa olla paljonkin eroja, joita yritysjohto ei itse edes tiedosta. Asiakkaiden
mielipiteet ja arvostukset toimivat perustana myds kilpailijoiden tuntemiselle.
(Ruuska ym. 2001, 68-69.) Perustettava muuttoyritys tullaan rakentamaan
asiakkaan tarpeiden ja odotusten pohjalle. Markkinoista ja kilpailutilanteesta
halutaan  selkea  nakemys, koska pyrkimyksend on  optimoida

menestysmahdollisuudet.

Kilpailijoita analysoitaessa on tarke&& tietdd, ketkd muut toimivat samassa
toimintaympaéristdssa, mutta vield tarkeAmpaa on huomioida sellaiset kilpailijat,

jotka kilpailevat saman segmentin ajasta, suosiosta ja rahasta. Naita kilpailijoita
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voidaan kutsua ensitason kilpailijoiksi. On kuitenkin huomioitava myds sellaiset
yritykset, jotka tarjoavat tuotteitaan samaan tarpeeseen, mutta toisten
tuoteryhmien kautta. Naista Kkilpailijoista kaytetdaan nimitystd toisen tason
kilpailija. (Rope 2003, 54 — 55.)

Tassa opinnaytetyossa tutkittin, kuinka monta muuttopalveluja tarjoavaa
yritysta aloittavan muuttoyrityksen toimintaymparistossa toimii. Liséaksi kilpailijat
luokiteltiin ensitason ja toisen tason Kilpailijoiksi heiddn resurssiensa ja
toimintatapojensa perusteella. Liséksi selvitettiin, mitk& yritykset ovat talla

hetkella alan markkinajohtajia Turun-alueella.

Helmikuussa 2010 Turun, Kaarinan, Raision ja Liedon alueella toimi 33
muuttopalveluita tarjoavaa yritystd. Useimmat naista yrityksistd ovat
kuljetusalan yrityksi&, jotka tarjoavat muuttopalveluita muun toimintansa ohella.
Useimmissa yrityksissé autot ovat sidottuina arkiaamuisin yrityksen s&énnallisiin
kuljetuksiin ja iltaisin niitd kaytetdan muuttoihin resurssien mukaan. Naille
yrityksille muutot ovat vain lisdpalvelu, joka taydentaa niiden ydinpalvelua eli
kuljetustoimintaa. Téassa opinnaytetydssa muuttopalveluihin erikoistunut yritys
maaritelladn sen perusteella, ettd yrityksilla on pelkan muuttopalvelun lisaksi
tarjolla ainakin muuttolaatikoita ja pakkaustarvikkeita. Edelld mainituista 33
yrityksesta 13 tayttda taman maaritelméan. Loput 20 yritysta tarjoavat samaa
tuotetta ja ovat ensitason kilpailijoita, mutta niilla on omat aikataulurajoituksensa

verrattuna muuttoihin erikoistuneisiin yrityksiin.

Paketti- ja kuorma-autojen vuokraajat voidaan laskea toisen tason kilpailijoiksi,
koska muuttoauton vuokraus kohdistuu samaan tarpeeseen kuin muuttopalvelu.
Muuttoyritykset ovat viime vuosina syrjayttaneet varsinkin pakettiautoja
vuokraavien yritysten osuutta muuttomarkkinoilla. Valmiita muuttopaketteja
ostetaan yh& useammin, mutta se on monelle edelleen hyvin tuntematon

palvelu.

Vuonna 1981 perustettu Muuttopalvelu Niemi Oy on muuttoalan
markkinajohtaja. Se on imagoltaan alansa vahvin ja tunnetuin yritys. Kuudessa

eri kaupungissa (my6s Turku) toimivan Niemen palveluksessa on noin 500
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henkil6d ja yrityksen vuodelle 2011 budjetoitu liikevaihnto oli 23 milj. euroa.
Niemi sai jo viidettd kertaa perakkain toimialan parhaimman arvosanan
Taloustutkimus Oy:n vuonna 2009 tekemassa tutkimuksessa. Yritys sai
parhaimmat arvosanat asiakaspalvelusta, luotettavuudesta, palveluiden
monipuolisuudesta, kuljetuskaluston  sopivuudesta ja ammattitaidosta.
Luotettavuus, asiakaspalvelu ja ammattitaito nousivat tutkimuksessa
tarkeimmiksi tekijoiksi kun vastaajat valitsevat muuttopalveluyritysta. (Niemi
Palvelut Oy 2009.)

2.3 Muu toimintaympaéristo

Toimintaymparistoksi  kutsutaan markkina-aluetta, jossa yritys toimii.
Toimintaymparistésta on huomioitava tekijat, jotka vaikuttavat yrityksen
toimintaan sek& tunnettava alan pelisdannot ja trendit. (Kokonaho 2007, 9-11.)
Suunnittelun kohteena olevan muuttoyrityksen toimintaympéaristosta otettiin
huomioon nelja tarkeaa tekijaa jo kasiteltyjen asiakkaiden ja kilpailun lisaksi.
Nama nelja tekijaa ovat: teknologia, lainsaadantd seka taloudelliset ja poliittiset

tekijat.

Teknologia

Teknologia on nykyisin yksi kehitykseen eniten vaikuttavista tekijoista kaikilla
toimialoilla ja markkinoilla. Teknologiasovelluksia on lukemattomia ja niita
kehitetddn  koko ajan. Teknologian kehitys ilmenee  esimerkiksi
tuotantokoneissa, tietoliikenteessda, markkinakanavissa (muun muassa
sahkoiset markkinat) ja erilaisissa uusissa tuotesovelluksissa (muun muassa
kamerakannykat). Uutta tekniikkaa tulee koko ajan, ja vanhan tekniikan

sanotaankin olevan luotu vaistymaan uuden tieltda. (Rope 2003, 62.)

Muuttoalalla teknologian kehitys nékyy esimerkiksi Internetin ja navigaattorien
avaamien mahdollisuuksien kautta. Uusista puhelimista 10ytyvat ndma kyseiset
sovellukset, mikd helpottaa kaytanntn toimintaa oleellisesti. Navigaattorin
avulla reitit loytyvat helposti ja aikaa saastyy itse muuton lisaksi

tilaustapahtumassa, koska asiakkaan ei tarvitse neuvoa ajo-ohjeita
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muuttopaikalle. Arvioidut ajoajat eri reiteille ovat saatavilla navigaattorista tai
Internetista, mika helpottaa tydn suunnittelua. Liikkuvan internet-yhteyden
avulla pystytdéan seuraamaan ja tayttamaan yrityksen  kotisivujen

varauskalenteria. Tama liikkuva apuvaline tuo suoraa saastta kustannuksiin.

Taloudelliset ja poliittiset tekijat

Taloudelliset tekijat toimintaympaéristossa vaikuttavat myos yrityksen toimintaan.
Yritysten menestysedellytyksiin vaikuttavia tekijéitd ovat kysynta, hintojen
kehitys ja rahan hinta. (Rope 2003, 60.)

Vuonna 2007 alkaneen finanssikriisin vaikutukset ndkyvat Suomen taloudessa
ja sitad kautta yrittdjien toiminnassa. USA:sta alkanut kriisi vaikeutti rahoituksen
saamista, ja siten investoinnit jaivat vahaisiksi. (Tydmarkkinajarjestojen

talousasiantuntijat 2010.)

Vuonna 2010 pahin vaihe naytti olevan ohi ja talouden ennustettiin lahtevan
kasvuun. Heikentynyt tyollisyystilanne kuitenkin hidasti kasvuvauhtia ja huonon
tyollisyystilanteen arvioitiin jatkuvan pitkélle vuoteen 2011. Varsinais-Suomessa
tyottomyyden kasvun ja lomautusten arvioitin jatkuvan vuonna 2010.
Tyollisyyden heikkeneminen painaa kotitalouksien ostovoimaa, ja vuonna 2009
kuljetuspalvelut kuuluivat ryhmaan, jossa kysynta oli laskenut eniten. Turussa
talouden odotettiin ennusteen mukaan l&htevan nousuun talvella 2010 — 2011.
(Turun kaupunki 2010c.)

Taman opinnaytetydn tutkimus muuttoyrityksille tehtiin vuonna 2010, jolloin
uudesta talouden taantumasta ei ollut tietoa. Muuttoalan yrityksilta kysyttiin,
vaikuttiko USA:sta vuonna 2007 alkanut talouskriisi jollain tavalla niiden
toimintaan. Yrityksistd hieman yli puolet kertoi sen vaikuttaneen heidan
toimintaansa ja loppujen mielestd se ei ole vaikuttanut millaan tavalla niiden
toimintaan. Talouskriisin vaikutuksen muuttoalalla nahtiin johtuvan lahinna

hidastuneesta asuntokaupasta, jonka vuoksi muuttoja tehtiin vAhemman.

Markkinoilla, joilla poliittinen jarjestelma on epavakaa, poliittiset tekijat ovat

merkittavid. Vakiintuneissa demokratioissa muutokset politiikan valtasuhteissa
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eivat johda dramaattisiin muutoksiin, mutta lainsaadanndlliset ja verotukselliset
muutokset saattavat heijastua liiketoimintaan. (Rope 2003, 59.) Suomessa
poliittinen jarjestelmd on vakaa, joten poliittiset tekijat vaikuttavat lahinna
verotuksen ja lainsaadannon kautta. Suomi tarvitsee uusia yrittdjid, koska
tyOikaisen vaeston maara alkaa ensi kertaa vahentya ja hyvinvoinnin

rahoituspohja vaatii tuloja (Sarkomaa 2010).

Eréas konkreettinen, yrittajyyteen kannustava tuki on starttiraha. Aloittava yrittaja
voi hakea ty6- ja elinkeinotoimistosta starttirahaa, jota myonnetaan enintaan 18
kuukaudeksi. Starttirahan tarkoitus on varmistaa yrittajan toimeentulo siind
vaiheessa, kun han kaynnistdd yrityksen toimintaa. Starttiraha koostuu
perustuesta, jonka suuruus on 25,30 euroa paivassa, ja lisdosasta, joka on
enintdan 60 % perustuesta. Mahdollisen lisdosan suuruuden paattda tyo- ja
elinkeinotoimisto harkinnan mukaan. Aloittavan yrittdjan on oltava kokoaikainen

yrittaja. (Tyo- ja elinkeinotoimisto 2010.)

Lainsaadanto

Toimintaymparistossd on huomioitava myds lainsdddanndlliset asiat.
Saadoksilla luodaan perusta erilaisille toimintamalleille ja kriteereille.
Lainsdadannon liséksi EU-direktiivit ja viranomaiset asettavat rajoituksia, joiden
puitteissa yritysten pitdd harjoittaa toimintaansa. Lisaantyva saannosto saattaa
luoda myo6s uusia kustannustekijoitéa. Vaikka monet sdadokset tuntuvat joskus
hankaloittavan yritysten toimintaa, ne on tehty suojaamaan kuluttajaa ja
edesauttamaan vapaata kilpailua. (Rope 2003, 64.)

Liikennelupa antaa luvanvaraisessa tavaraliikenteessa oikeuden liikkenngintiin.
Suomen lain mukaan liikennelupa tarvitaan, kun tavarankuljetusta tehd&én
korvausta vastaan ajoneuvolla, jonka kokonaismassa on yli 2000 kiloa.
Liikennelupa voi olla kotimaan liikennelupa, joka oikeuttaa toimimiseen vain
kotimaassa, tai yhteis6lupa, joka oikeuttaa luvanvaraiseen toimintaan seka
kotimaassa etta ulkomailla. Liikennetraktorilla tapahtuvaan kaupalliseen
tavarankuljetukseen tarvitaan oma liikennetraktorilupa. Poikkeus

lupakaytdnndissa on Ahvenanmaan maakunnan sisalla tapahtuva kaupallinen
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tavarankuljetus, johon tarvitaan Ahvenanmaan maakuntahallituksen myéntama
likennelupa. Liikennelupa edellyttaa hakijalta hyvamaineisuutta,
oikeustoimikelpoisuutta, = vakavaraisuutta ja  Ajoneuvohallintokeskuksen
myontamaa todistusta ammattitaidosta. Todistuksen ammattitaidosta saa, kun
todistaa omaavansa ammattipatevyysdirektiivin mukaiset tiedot ja taidot.
(Suomen kuljetus ja logistiikka 2009a.)

Kaytannossa todistuksen saaminen edellyttdd, etta tuleva yrittdja suorittaa
hyvaksytysti tavaralikenteen yrittdjakurssin. Todistuksen voi myds saada
sellainen yrittajaksi ryhtyva henkild, jonka koulutus on sisaltanyt vastaavia
tietoja sisaltavia kursseja. Tavaraliikenteen yrittdjakurssin hinta on 1590 euroa,
mink& lisaksi Ajoneuvohallintokeskus perii 170 euron suuruisen koemaksun ja
hyvéaksytysti kirjoitettavasta todistuksesta 35 euron maksun. (Suomen kuljetus
ja logistiikka 2009b.)

Taman opinnaytetydn tutkimusosassa muuttoalan yrityksiltd  kysyttiin,
vaikeuttaako jokin lainsaadantd niiden toiminnan harjoittamista. Yritykset eivat
kokeneen mink&an lainsdadannon vaikeuttavan tyon harjoittamista oleellisesti.
Useat yrittajat kuitenkin ihmettelivat, miksi muuttopalvelut eivat kuulu
kotitalousvahennysten piiriin. Mikali palvelut olisivat vahennysten piirissa,

kyseisen palvelun ostaminen todennakdisesti lisdantyisi kuluttajasektorilla.
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3 LIKETOIMINTASUUNNITELMA

Liiketoimintasuunnittelun tavoitteena on laatia strategia, jonka avulla yrityksen
tavoitteet ovat saavutettavissa toimintaympariston muuttuvissa olosuhteissa.
Liiketoimintasuunnitelma tehd&én tavallisesti, kun yritystd perustetaan, sille
haetaan rahoitusta tai kun mietitddn sen tulevaisuutta. Naissa tilanteissa on
mietittavd, millaisia tuotteita ja palveluja asiakkaat tarvitsevat nyt ja
tulevaisuudessa, miten ja kenelle niitd markkinoidaan, miten toiminta
organisoidaan, kuinka paljon ja minkalaista henkilostoa palkataan, mita
investointeja tulisi tehda ja onko yrityksen toiminta kannattavaa. Aloittavan
yrityksen alkutaipaleella on tehtdva paljon paatoksia, jolloin joitakin oleellisia
asioita saattaa jaddad huomioimatta. Tehdyt paatokset ja valinnat saattavat
vaikuttaa pitkalle tulevaisuuteen, joten liiketoiminnan huolellinen suunnittelu on
kannattava sijoitus tulevaisuuteen. Se on Kkilpailuetu, jota ei kannata olla
kayttamatta. (Ruuska ym. 2001, 4.)

Taman opinnaytetyon liiketoimintasuunnitelma on tehty markkinatutkimuksesta
saatuja tietoja hyoddyntaen. Liiketoimintasuunnitelman laatimisessa on kaytetty
pohjana Holopaisen ja Levosen teosta: Yrityksen perustajan opas — silta
yrittajyyteen (2006). Liiketoimintasuunnitelma sisaltaa liikeidean, perustiedot
yrityshankkeesta ja perustajasta, kuvauksen yrityshankkeesta, selvityksen
paaoman tarpeesta ja rahoituksesta sekd SWOT-analyysin (Holopainen &
Levonen 2006, 51). Lisdksi taman opinnaytetyon liiketoimintasuunnitelma pitaa

sisalladn ensimmaisen vuoden tavoitteet.

3.1 Liikeidea

Liikeidea maarittelee, mita tuotteita ja palveluita tarjotaan, kenelle ja miten. Se
maarittelee yrityksen toimintatavan ja sen, millaista imagoa yritys tavoittelee
asiakkaiden mielisséa. Erityishuomion kohteena liikeideassa ovat asiakkaat,
tuotteet ja kilpailuedut. Yrityksen pitdd pyrkid luomaan asiakkaille haluttua
mielikuvaa, jotta asiakkaat saadaan ostamaan yrityksen tuotteita tai palveluita
uudestaan. (Viitala & Jylha 2006, 51-52.)
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Liikeidea perustuu asiakkaiden tarpeisiin ja siihen, miten ne pystytaan
tyydyttamaan. Yrityksen tulee seurata toimintaympéaristodan, koska asiakkaat
ovat entista vaativampia ja heidan ostotottumuksensa muuttuvat koko ajan.
(Jylha ym. 1998, 51.) Liikeidea kertoo, miten vyritys tuottaa rahaa
(Opetushallitus/etalukio 2010a).

Kuvio 7 selventaa liikkeidean muodostumista. Kuviossa tuotteet ja palvelu
vastaavat mita-kysymykseen. Markkinat tarjoavat vastauksen kenelle-
kysymykseen ja organisaatio miten-kysymykseen. Menestyéakseen yrityksen on
kyettava yhdistamaan nama kolme osatekijaa toisiinsa. (Opetushallitus/etélukio
2010b.)

markkinat tuotteet ja palvelut

A

v

N /Y

organisaatio

Kuvio 7. Liikeidean muodostuminen (Opetushallitus/etalukio).

Usein sanotaan, ettd hyva liikeidea pitaa sisaltda jotain uutta kilpailijoihin
nahden. Puustisen (2004, 42) mukaan likeidean ei tarvitse olla uusi ja
mullistava vaan riittdd, ettd se toimii. Liikeidea on hyva, kun kohtuullisilla
ponnistuksilla on mahdollisuus paastd hyvaan taloudelliseen tulokseen.

Puustisen mukaan liikeidea vastaa kysymykseen: Miten yritykseni menestyy?
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Henkilokohtaisesti pidan Puustisen ajatuksesta, etta liikeidean ei aina tarvitse
olla jotain uutta ja erikoista. Jos markkinoilla on tarpeeksi kysyntaa, tuote
tyydyttaa asiakkaiden tarpeita ilman tuotteen muuttamista. Silloin pelkka
markkinoille meno riittda. Mielestani perinteisen muuttoyrityksen liikeideaa ei
tarvitse muuttaa. Ajatuksena on tehdd asiat mahdollisimman hyvin ja
pyrkimyksend on kehittdd sekad yritystd ettd tuotteita koko ajan. Mitaan
mullistavaa ei ole pakko keksia. Itselleni muuttoyrityksen perustamisen

lahtbkohta on itseni tyodllistdminen ja elannon saaminen kohtuullisella riskill&.

Suunnitteilla olevan muuttoyrityksen liikeidea

Taulukossa 4 on esitetty perustettavan yrityksen liikeidea. Liikeideassa on
mietitty, kenelle markkinoidaan (asiakkaat), mitd markkinoidaan (tuotteet), miksi

asiakas ostaa meilta (imago), miten tuotteet tuotetaan (toimintatavat).

Taulukko 4. Perustettavan yrityksen liikeidea.

Asiakkaat Imago
e Yritykset e Luotettavuus
e Yhteistt

o o Nopea palvelu ja toiminta
e Yksityistaloudet

e Asiakaskohtaisesti raataloity palvelu

e Palvelun laatu ja joustavuus

e Nuorekas, iloinen ja hyva henkinen

henkildstd
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Tuotteet Toimintatavat

e Koti-, yritys- ja ulkomaanmuuttopalvelut o Kaksi tydntekijaa (kummatkin

omistajia)
o Kuljetukset

e Lisatyovoimaa vuokrataan tarpeen

Pianojen, kassakaappien ym. siirrot
* I ppieny mukaan

e Muuttoon liittyvia lisapalveluja kuten . i D .
W P J o Yritykselld kaytdssd kuorma- seké

asennus- ja siivouspalvelu .
J P pakettiauto

e Muuttovélineiden vuokraus

e Varastointi varastointia varten
e Puhelinpaivystys ympari vuorokauden

e Internet-varausjarjestelma

e Internetmainonta ja suoramainonta

3.2 Perustiedot yrityshankkeesta ja perustajasta

Perustettavan yrityksen toimialue on Turku ja sen lahikunnat. Yrityksen toimiala
on muuttopalvelut ja kuljetusala. Yrityksen toiminta-ajatuksena on, ettd se
tarjoaa muuttopalveluita ja sen lisdpalveluita Turun-seudun asukkaille, yrityksille
ja yhteisoille. Yrityksen perustavat Markus ja Harri Sinisalo. Markus Sinisalo on
koulutukseltaan tradenomi (2011), ja héanella on kaksi vuotta kokemusta
tyoskentelystd  muuttoyrityksessa. Perustajat  sijoittavat  perustettavaan
yritykseen 25 %:ia yrityksen alkupddomasta. Opinnaytetyontekijan motiivit
yrityksen perustamiselle ovat itsensé toteuttaminen, lisdansiot seké yrityksen

perustajien tyollistaminen.

3.3 Kuvaus yrityshankkeesta

Asunnosta toiseen muuttaminen on ihmiselle iso elamanmuutos. Ostamalla
muuttopalvelun kuluttaja helpottaa seka fyysista ettd henkistd taakkaansa.
Muuttamiseen liittyy muuttotavaroiden liséksi paljon muitakin hoidettavia asioita,

mink& johdosta kyseisen henkilon henkista ja fyysista kestavyytta koetellaan.
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Muuttopalvelu on tuotteena hyvin joustava, joten asiakkaille voidaan raataloida

juuri heidan tarpeitaan vastaava palvelu.

Eri kohderyhmille kuten opiskelijoille, elékelaisille ja likuntarajoitteisille tarjotaan
valmiina esivalmisteltuja muuttopaketteja. Esivalmistellut paketit sisaltavat
valmiiksi  suunnitellun perusmallin, jonka mukaan muutto toteutetaan.
Perusmalleissa on valmiiksi maaritelty auton koko, muuttomiesten maara ja
laatikoiden maara. Esivalmistelluissa malleissa on valmiiksi standardoidut
hinnat, mutta niitd ei mainosteta julkisesti. Esivalmistellut mallit ovat jatkuvasti
kehitettavia tuotteita. Yritysten muutot ovat tavallisesti melko kalliita, koska ne
ovat logistisesti suuria ja eniten aikaa vievia projekteja. Ulkomaanmuutot ovat
myds kalliita, mutta on tarkkaan mietittava, onko yrityksella resursseja niihin.
Lahtokohtana on, etta yritys on aina tavoitettavissa ja asiat hoidetaan
joustavasti ja nopeasti. Ulkomaanmuuttojen aikana nain ei valttamatta olisi.
Yrityksella on kaytdossd yksi kuorma-auto ja yksi pakettiauto. Vaikka
ulkomaanmuutosta kertyisikin hyva korvaus, vastaavana aikana voitaisiin hoitaa

monta kaupungin sisdistéd muuttoa.

Ensisijaisesti opiskelijoille ja nuorille suunnattuja palveluita olisivat pakettiauton
ja laatikoiden vuokraus sekd kuorma-auton vuokraus, johon sisaltyy kuljettaja.
Opiskelijat eivat halua sijoittaa muuttoon suuria summia, koska ylimaaraista
rahaa ei ole ja kavereita on helppo pyytdd muuton toteuttamiseen.
Taydenpalvelun ostoa houkutellaan opiskelija-alennuksella.

Eldkeian saavuttaneisiin kuluttajiin eli senioreihin tullaan markkinoinnissa
panostamaan. Senioreille tarjotaan ensisijaisesti kokonaisvaltaisia palveluita eli
ns. raataloityja avaimet kateen - muuttoja. Heidan tarpeensa muuton eri
vaiheissa ovat moninaisempia kuin nuorilla. Yritykselle se tarkoittaa lisatulojen

mahdollisuutta.

Verkostoituminen muiden yritysten kanssa saattaisi olla monella tapaa
hedelmallistd. Yhteistyd palvelutalojen tai vanhustentalojen kanssa auttaisi
loytdmaan potentiaalisia senioriasiakkaita. Opiskelijoiden vuokranvalitysfirmojen

kautta olisi mahdollista pé&astd lahemmaksi opiskelijoita. Tallaiset
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yhteistyOkumppanit toisivat potentiaalisia asiakkaita, jolloin olisi mahdollista
saastaa markkinointikustannuksissa. Mahdollisuuksia on monia ja onnistuneen

yhteistyon avulla on mahdollista laajentaa asiakaspohjaa.

Tuotteet

Kilpailun lisdantyessa muuttoyritykset ovat kehittdneet muuttopalvelun rinnalle
erilaisia oheispalveluja. Tarjolla on moninaisia muuttoja “avaimet kateen”
paketista pelkkaan laatikoiden vuokraamiseen. Suurimmat yritykset, jotka
pystyvat  keskittymdan taysin  muuttopalveluiden tarjoamiseen, ovat
resurssiensa ansiosta kyvykkaita tarjpamaan yha kattavampia, muuttoja
helpottavia ja nopeuttavia palveluja. Yleisimpia oheispalveluita ovat
muuttolaatikoiden ja  -védlineiden  vuokraaminen, pakkaustarvikkeiden

valittaminen ja tavaroiden varastointi.

On selvaa, ettei perustettava yritys pysty tarjoamaan yhtd monia ja yhta
suuressa mittakaavassa olevia palveluja kuin valtakunnalliset markkinajohtajat.
Toiminta pitda suhteuttaa resursseihin. Jos pyrkimyksend on lahtea
kokoaikaisiksi yrittajiksi, niin toiminnan alussa pelkkien muuttojen avulla
toimeentuleminen  saattaisi olla vaikeaa. Silloin olisi hyvd olla
lisdtulomahdollisuus. Siina tapauksessa tavoitteena olisi, ettd toiminnan alussa
olisi joku vakioyritysasiakas, jolle olisi mahdollista tehda saanndllisia kuljetuksia.
Sen lisaksi muille yrityksille tarjottaisiin ahkerasti kuljetuspalveluita, jotta

tyOkalenterissa olevia aukkoja pystyttaisiin tayttamaan.

Muuttoyritys tarjoaa luotettavan, joustavan ja nopean palvelun lisdksi Kkoti-,
yritys- ja ulkomaanmuuttopalveluita, kuljetuksia, pianojen, kassakaappien ym.
siirtoja, asennus- ja kokoamispalvelua, siivouspalvelua ja varastointia. Yrityksen
toiminta-ajatuksena on, ettd asiakkaille raataldidaan juuri heidan tarpeitaan

vastaava palvelu.

Pianojen, kassakaappien tai muiden vaikeasti kannettavien esineiden
siirtAmiset ovat perinteisid lisdpalveluja, joita perustettava yritys tulee

tarjoamaan varastoinnin liséksi. Yritys vuokraa varastotilaa, jossa voi se voi
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sailyttdd muuttolaatikoita ja muita muuton apuvalineitd asiakkaiden tavaroiden

lisaksi.

Siivouspalvelu muuton yhteydessa on tarked lisdpalvelu, jota asiakkaille
tarjotaan. Toiminnan alkuvaiheessa tarjotaan loppusiivous- ja
ikkunanpesupalvelua, mutta naita lisapalveluita pyritddn monipuolistamaan
tulevaisuudessa. Tavaroiden vienti kierrdtykseen sekd taulujen ja peilien
kiinnitykset tulevat olemaan tulevaisuudessa yha kysytympia palveluja.
Kokemukseni mukaan nailla palveluilla olisi kysyntaa muuton yhteydessa, mutta

asiakkaat eivat osaa niita viela pyytaa.

Muuttotavaroiden pakkaus- ja purkupalvelut kuuluvat myds yrityksen
palvelutarjontaan. Naiden palveluiden todennékdisin kayttajaryhma on iakkaat
ihmiset, joilla oma fyysinen kunto rajoittaa toimintaa. Kun muuttoyritys vuokraa
ja myy asiakkailleen pakkaustarvikkeita, se hyotyy tarvikkeista muutenkin kuin
vain taloudellisesti. Kun yritys itse hankkii laatikot, teipit, pehmusteet ja muut
pakkaustarvikkeet, se voi myds luottaa niihin. Tarvikkeet ovat juuri tietyn
kokoisia, mika helpottaa auton pakkaamista ja tavaroiden kantamista.
Muuttotapahtuma voidaan suunnitella hyvinkin tarkkaan jo etukateen. Suurissa

tai hankalissa muutoissa téllaiset seikat korostuvat erityisen paljon.

Lisapalvelujen valttina voidaan pitdd juuri sita, ettd niista hyotyvat molemmat
osapuolet, seka palvelun tarjoaja etta kayttdja. Muuttoyritys saa ylimaaraisia
tuloja ja paéasee tydskenteleméan itselleen tuttujen valineiden kanssa. Asiakas

taas saastaa aikaa ja vaivaa, koska kaikki hoituu yhden puhelinsoiton avulla.

Imago

Asiakkaalle pitdd luoda mielikuva, ettd yrityksen toiminta on luotettavaa,
laadukasta seka nopeaa. "Lupaus pitaa aina” on yrityksen johtava "motto”.
Muutto on luottamuksellinen tapahtuma ja yrityksen pitdd antaa toiminnastaan
rehti ja luotettava kuva. Kaikissa toimissa on korostettava tasmallisyytta,

joustavuutta ja helppoa lahestyttavyytta.

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Markus Sinisalo



43

Asiakaspalvelutaidot ovat avainasemassa, jotta asiakas kokee olevansa
yritykselle tarked. Yksilollisen ja iloisen palvelun lisdksi toivottua imagoa
pyritddn luomaan yllattamalla asiakas positiivisesti. Muuttojen paatteeksi yritys
antaa tupaantuliaislahjan uuteen kotiin, mik&a korostaa asiakkaan
erityiskohtelua. Mielikuvalaatu on markkinoinnillisesta nakdkulmasta katsoen
hyvin tarke& asia, joten on tarkeaa jattaa asiakkaalle positiivinen kokonaiskuva
yrityksesta.

Yrityksen henkildston yhtendinen tydasu on imagon kannalta tarkeda, koska se
luo kuvaa luotettavuudesta ja ammattimaisuudesta. Samanlaisella
tyopukeutumisella ehkaistdéan myos ulkopuolisten henkildiden liikkumista
muuttopaikalla. Asiakkaan tulee taman lisdksi olla koko ajan tietoinen

muuttoprosessin kulusta, mik& osaltaan kasvattaa luottamusta.

Jossain maarin negatiivista kuvaa voi luoda puhelinpaivystys, jota joudutaan
tekemdan myos muuttojen aikana. Tilauksia joudutaan hoitamaan muuttojen
aikana, koska toimistohenkilokuntaa ei ole. Pahimmassa tapauksessa puhelu
saattaa hetkeksi keskeyttdad koko muuton, mika voi luoda huonoa kuvaa
yrityksesta. Tama on ongelma, johon pitdd ajan myotd keksia ratkaisu.
Yrityksella ei ole varaa keskeyttdd muuttoa ja antaa huonoa kuvaa itsestaan,
mutta toisaalta silla ei ole varaa myoskaan olla vastaamatta mahdollisen
asiakkaan puheluun. Kummassakin tapauksessa yrityksen imago karsii huonon

ja hitaan palvelun vuoksi.

Toimintatavat

Yrityksen perustajat vastaavat yrityksen hallinnosta, taloudesta ja koko
toiminnasta. Kirjanpidon ostoa ulkopuoliselta harkitaan, kun yrityksen liikevaihto
kasvaa. Yritys on puhelimitse tavoitettavissa ympéari vuorokauden. Yrityksen
Internet-sivut annetaan ammattitaitoisen henkilbn toteutettavaksi ja niista
tehdddn monipuoliset. Asiakkaat etsivat hyvin usein vaihtoehtoisia
palveluntarjoajia Internetin valitykselld, joten kotisivujen pitda olla erittain hyvat.

Niiden pitdd olla helppokayttbiset ja asiakasta varten tehdyt. Sivuilta on
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|oydyttava kaikki oleellinen tieto muutoista sek& mahdollisuus tilaus -ja
yhteydenottopyyntoon.

Asiakkaiden  kouluttaminen  on  tarkedd, koska  palveluprosessiin
osallistumisellaan he vaikuttavat asiakkaista johtuvaan laatuun ja tuottavuuteen
samoin kuin vuorovaikutuksesta johtuvaan laatuun ja tuottavuuteen (Grénroos
2001, 286). On kyseessa sitten yksityinen tai yritysasiakas, on muuton tilaaja
yleensd myds yhteyshenkild palveluntarjoajan suuntaan. Yhteyshenkilon
kanssa sovitaan kaikki muuttoon liittyvat asiat, mutta on huomioitava, etta
varsinkin  muuton valmisteluun osallistuu usein muitakin henkil6itd. Tama
tarkoittaa sitd, ettd yhteyshenkilo jakaa palveluntarjopajan antamat tiedot
eteenpain, joten han on siksi muuton onnistumisen kannalta tarke& henkild.
Hyva puoli on, etté yhteyshenkild kouluttaa ja ohjaa palvelun tarjoajan puolesta
muita muuttoon osallistuvia henkildita. Toisaalta yhteyshenkild voi myds pilata
muuttotapahtuman, jos hanen ohjeensa ovat olleet huonot. Palvelu voidaan
kokea huonona silloinkin, jos ongelmien syyna on yhteyshenkilon puutteellinen
toiminta. Muuttomiehet tietavat, mité tehda, kunhan tavarat on pakattu sovitusti.
Siksi on erittdin tarkeaa antaa tarkat ohjeet myos kirjallisesti, jolloin unohduksia
ei paadse syntymaan. Hyvat ohjeet tuovat tehokkuutta muuton valmisteluun ja
sita kautta itse muuttoon. Nama asiat heijastuvat suoraan tydssa jaksamiseen,

yrityksen imagoon ja kannattavuuteen.

Yritys-, koti- ja ulkomaanmuutoille laaditaan omat ohjeet. Muutto-ohjeet
siséltavat tavallisesti kaksi osaa: muuton valmistelua koskevat ohjeet ja
muuttajan muistilistan. Muuton valmisteluohjeissa selvitetddn pakkaamisohjeet,
muuttolaatikoiden pakkaamisohjeet ja pakkausmerkinnat. Muistilistassa
mainitaan yleisimmat toimenpiteet, jotka muuttajan pitdd huomioida. Lisdksi
asiakkaille annetaan vinkkeja kaytannon asioihin, kuten turhista tavaroista

eroon paasemiseen.

Muutto-ohjeet l0ytyvat yrityksen Internet-sivuilta ja yritysmuutoissa muutto-
ohjeet lahetetdan sahkopostin valityksella paperiarkin  sijaan. Silloin
yhteyshenkilon tyttaakka vahenee ja yritys saa suoran yhteyden kaikkiin

muuton valmisteluun osallistuviin henkiléihin. Tama nopeuttaa tiedonkulkua ja

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Markus Sinisalo



45

palvelun laadun kannalta on tarkedd palvella kaikkia asiakkaita, ei vain
yhteyshenkil6&.

Markkinointi

Usean muuttoyrityksen markkinointi viime vuosina on perustunut ilmoitukseen
Keltaiset Sivut-luettelon julkaisussa. Internet on kuitenkin nykypaivaa ja onkin
yllattavaa, ettd huhtikuussa 2010 Turun-alueella vain 18 muuttoyrityksella
33:sta oli kotisivut. Muutamilla kotisivuilla ei myéskaan mainita muutoista muuta
kuin ettd kyseiset yritykset tarjoavat muuttopalveluita. Tama kertoo siita, etta
kyseisten yritysten toiminnan paapaino ei ole muutoissa, vaan he tekevét sita

ns. lisatydbnd muun tyénsa ohessa.

Kuljetusalan pk-yrityksella on tavallisesti yksi tai kaksi tyontekijgd omistajan
lisdksi. Naissa yrityksissa yrittdja itse vastaa kaikesta yritykseen liittyvasta
liketoiminnasta, koska resurssit ovat vahaiset. Vahaisistd resursseista
huolimatta nama yritykset voisivat hoitaa markkinointinsa hyvin. Yritykset ovat
vaikeasti tavoitettavissa eika tietoja palveluista saa muuten kuin soittamalla
yritykseen. Markkinointia ei ole juuri lainkaan. Ne Kkilpailijat, joilla on osaamista
ja resursseja markkinointiin, saavat nain itselleen ison kilpailuedun. Vaikka
resurssit olisivatkin pienid uskon, ettd pienet panostukset markkinointiin

maksaisivat itsensa takaisin.

Asiakkaat vertailevat kokemuksiaan yrityksista myds vierailemalla erilaisilla
blogeilla ja foorumeilla. Foorumit ja blogit ovat ilmaisia, mutta tehokkaita
markkinointivalineita, joita kannattaisi kayttaa hyodyksi. Olisi hyva seurata niilla
kaytavad keskustelua ja pyrkia saamaan siella esiin positiivisia kokemuksia
myds oman yrityksen toiminnasta. Erilaisten hakukonepalvelujen kaytto
Internetissd on suosittua. Perustettavan yrityksen on syytda miettid, miten
yrityksen |oydettavyys on mahdollista optimoida Internetissd. Mahdollinen

mainostilan ostaminen sieltéa kuuluu asioihin, joiden arviointi jaa tulevaisuuteen.
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Asiakkaalle jatetty positiivinen kuva yrityksestd on erittdin - merkittava
markkinointikeino, minkd vuoksi pelkka hyvin tehty tyd ei riitd. On oltava
palveluvalmis myds sellaisissa asioissa, joista ei valttamattad alun perin ole
sovittu. Markkinointimielessa tallaiset "ylimaaraiset palvelut” tuovat yritykselle
hyvaa imagoa varsinkin silloin, jos yrityksen henkilosto itse tarjoaa palvelua
muuton yhteydessa. Téallaisia palveluita voivat olla esimerkiksi taulujen kiinnitys
tai pesukoneen asennus. Aikaa ei saa kuitenkaan kuluttaa liikaa sellaisiin

asioihin, joista ei makseta.

Jotta asiakkaalle jaisi positiivinen kuva yrityksesta, muuttoyrityksen on tarkoitus
antaa tupaantuliaislahja uuteen kotiin asettuville asiakkaille. Lahjoihin
sisadllytetddn muutamia erilaisia vaihtoehtoja, jotta jokaiselle kohderyhmalle
|6ytyy sopiva lahja. Pienet lahjat varustetaan perustettavan yrityksen logolla.
Lahja parantaa yrityksen tunnettuutta ja toimii markkinointivalineena. Lahjan
tarkein tehtava on kuitenkin yllattaa asiakas positiivisesti muuttotapahtuman

lopuksi, minka avulla yrityksesta luodaan positiivista kuvaa.

Muuttotapahtuma

Muuttopalvelu koostuu tavallisesti kolmesta vaiheesta. Ensimmaisessa
vaiheessa asiakas ja muuttoyritys suunnittelevat muuton kulun. Toisessa
vaiheessa asiakas valmistelee muuttoa ohjeiden mukaan omissa tiloissaan.
Kolmannessa vaiheessa muuttoyritys toteuttaa muuton sovittuun aikaan,

sovitulla kalustolla ja sovitulla miehistolla.

Suunnitteluvaiheessa kaydaan lapi koko muuttoprosessi ja kartoitetaan, mita
palveluja asiakas tarvitsee. Tassa vaiheessa kaydaan lapi myos asiakkaan rooli
ja vaatimukset prosessissa. Naiden asioiden kautta asiakas pystyy

paattelemaan, tarvitseeko han apua myos muuton valmisteluvaiheessa.

Asiakkaan rooli on suuri muuttotapahtuman onnistumisessa. My6s han
osallistuu aina jollain tavalla palvelun tuottamiseen. Yleensé asiakas osallistuu
muuton  suunnitteluun  ja  valmisteluun. Usein asiakas on myds

muuttotapahtumassa mukana ohjaamassa tavaroita oikeaan paikkaan. Asiakas
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valmistelee muuttoa usein itse muuttopaikalla, mikd on muuton sujuvuuden ja
aikataulun kannalta tarkea asia. Jos tavarat on pakattu huonosti, se vaikeuttaa
muuttamista ja sitd kautta myods aikataulussa pysymista. Se, miten muuton
valmistelu on tehty, vaikuttaa toiminnan kannattavuuteen ja asiakkaan
palvelukokemukseen. Koska asiakkaalla ei ole kokonaiskuvaa muuttoprosessin
kaikista vaiheista, hanelle pitdd antaa tarkat ja selkeat ohjeet.

Hyvalla ohjeistuksella valtytdan turhalta tyolta ja saastetddn muuttomiehia seka
aikaa. Informaation kautta asiakas saa kokonaiskuvan muuttoprosessin kulusta,
ja nain han osaa kertoa yritykselle oleelliset tiedot muutosta. Muuttopaivana ei
talldin  toivottavasti endd tarvitse kuluttaa aikaa muuton toteutuksen

suunnitteluun.

3.4 Taloudelliset laskelmat

Yrityksen alkutaipaleella ei haluta ottaa suuria taloudellisia riskejd. Kaikki
tarpeellinen hankitaan, mutta isoja taloudellisia investointeja ei tehdd. Suurin
taloudellinen riski on kuorma-auton hankinta. Yritys sijoittaa kaytettyyn kuorma-
autoon noin 15 000 euroa. Investointi ei ole kovin suuri, mutta kaytetty kuorma-
auto sisaltaa aina riskejd myds mahdollisten vikojen suhteen. Kuorma-autojen
varaosat ovat kalliita, ja mikali yrityksen tarkein tyovaline on epakunnossa, ei
tyota voida tehda. Pakettiautoon panostetaan rahallisesti saman verran, mika
mahdollistaa uudehkon ja hyvakuntoisen pakettiauton hankinnan. Pakettiautoon
panostetaan suhteessa enemman, koska sen kayttdaste tulee olemaan
kuorma-autoa  suurempi. Pakettiautoa  kaytetddn  muuttojen  lisaksi
muuttotarvikkeiden viemiseen ja noutoon, arviointikaynteihin, vuokraukseen
seka tarvittaessa omiin ajoihin. Pakettiauton osto ei ole riskiluokitukseltaan
kuorma-auton tasoa, koska sen korjaukset eivéat ole yhta kallita kuin kuorma-
auton korjaus ja korvaavaa kalustoa on tarvittaessa helpompi saada. Kuorma-
autoon sijoitettava rahamaara on kuitenkin sen verran suuri, ettd sen kayttbaste

ei voi jaada pitkalla aikavalilla kovin alhaiseksi.

Alustavien laskelmien mukaan toiminta pystytddn aloittamaan noin 60 000

euron paaomalla. Kyseinen summa riittaa tarvittavaan kalustoon ja valineisiin
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seka ensimmaisen vuoden kulujen kattamiseen. Omaa rahaa yritykseen
sijoitetaan 12500 euroa, mikda on 25 % tarvittavasta summasta.
Loppurahoitusta haetaan pankista. On kuitenkin huomioitava, etta laskelmiin ei
ole laskettu tyontekijan palkkaamista, eikd omia palkkakuluja. Lisaksi summa
saattaa nousta joidenkin sellaisten lupamaksukustannusten my6ta, mista ei

viela ole tarkempaa tietoa.

Investoinnit

Taulukossa 5 on esitetty, mitd investointeja ja kuluja 60 000 euron summa
siséltdd. Taulukossa 5 esitetyt kulut ovat arviolta yhteensd 47 000 euroa.
Jatkuvista kuluista puuttuvat palkkakulut ja mainoskulut. Kirjanpito hoidetaan

itse.

Taulukko 5. Investoinnit.

Investoinnit
- Kuorma-auto - Pakettiauto
- Internetsivut - Tietokone
- Navigaattori - Nokkakarryt
- Rulla-alustoja laatikoille - Hakkirullakot
- Kahdet pianovaljaat - Vaatetanko
- Tyokalupakki - Siivousvalineet
- Muuttolaatikot logoilla - Pakkausvalineet

Jatkuvat kulut

- Varastotilan vuokra - Puhelinkulut
- Polttoainekulut - Autojen yllapito
- Tyobvaatteet - Muuttolahjat
- Siivoustarvikkeet - Vakuutukset
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Hinnoittelu

Asiakas etsii mahdollisimman edullisia tuotteita, joiden laatu vastaa hanen
vaatimuksiaan. Liian korkea tai matala hinta voi vaikuttaa ostosta luopumiseen.
Tuotteen hinta vaikuttaa tuotteen imagoon ja yrityksen yleinen hintataso
vaikuttaa yrityksen imagoon ja edelleen asiakkaiden ostohaluun. Oikealla
hinnoittelulla pyritdan riittdvaan myyntiin seka haluttuun markkinaosuuteen,
kannattavuustasoon ja hintakuvaan. Huonosti suunniteltu hinnoittelu voi johtaa
tuhoavaan hintakilpailuun ja hintasotaan. Hinnoittelun tarkein tavoite on saada

yrityksesta kannattava. (Lahtinen & Isoviita 1998, 177.)

Tuotteen kustannukset ja erityisominaisuudet muodostavat hinnoittelun
lahtékohdan. Muita hinnoittelupaatoksiin vaikuttavia tekijoita ovat ennakoitu
myyntimaara, asiakkaiden reaktiot hintamuutoksiin, kilpailijoiden
hinnoittelupaatokset ja erilaiset yhteisotekijat (esimerkiksi lainsdadanto, seka
elinkeinoviranomaisten ja toimialasopimusten maaraykset). (Lahtinen & Isoviita
1998, 177.)

Muuttopalvelualalla ei ole tapana mainostaa muutoille standardoituja hintoja,
eikd suunnitteilla oleva yritys tee tdssd poikkeusta. Yritys tulee tarjoamaan
asiakkaille juuri heidan tarpeitaan vastaavia palveluita, ja hinnat sovitaan
tapauskohtaisesti. Muuttotarvikkeiden ja autojen vuokraushinnat sen sijaan
vakioidaan. Oheispalveluja yritetdaan aina kuitenkin myyda ja pyrkimyksenéa on
aina raataloity pakettihinta. Vaikka hinta ei ole tarkein kilpailukeino, on sen
oltava kilpailukykyinen. Pyrkimyksend ei ole luoda kuvaa ylihintaisesta
yrityksesta eiké toisaalta jarjestada markkinoille hintasotaa.

Asiakas, joka haluaa maksaa muutosta sen keston eli tuntihinnan mukaan, on
periaatteessa yritykselle helppo ja vaaraton. Tassa tilanteessa valtetaan
virhearvioinnit, ettei tydta tehda standardoitua halvemmalla. Tuntihinta-
menetelma voi kuitenkin olla yritykselle jopa vaarallinen. Asiakas saattaa
arvioida muuttotyota  kriittisin -~ silmin  sen  suhteen, tehdaanko tyo
mahdollisimman optimaalisesti suhteessa aikaan. Tdma on yksi syy siihen,

miksi perustettava yritys pyrkii pakettihintaisiin muuttoihin.
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Urakkahinnoissa pitaa pystya arvioimaan hyvin tarkkaan muuton kesto, koska
muuttomiehille useimmiten maksetaan tehtyjen tuntien mukaan. Muuttoajan
venyminen oletettua pidemmaksi vahentaa yritykselle kateen jadvaa osuutta.
Kokemuksen myéta harjaantuu kyky arvioida muuton kestoa ja vaikeutta, mutta

toiminnan alussa hinnoittelussa on vaarana virhelaskelmien tekeminen.

Lopullinen hinta tullaan paattamaan aina tapauskohtaisesti ja siihen vaikuttavat
monet tekijat. Muutoissa muuttuvia tekijoita ovat ainakin olosuhteet (onko
esimerkiksi hissi seka lahto- ettd kohdeosoitteessa), tavaroiden méaara, raskaat
tai vaikeasti kannettavat tavarat, muutossa kaytettdvan auton koko,
muuttomiesten maara, vuokrattavien laatikoiden maara ja muuttomatka. Muuton
kesto, sen vaikeus ja omat kulut ovat lahtokohtia lopullisen hinnan
maaraytymiselle. Muuttolaatikoiden toimituksesta ja noudosta peritaan erillinen
hinta.

Muutoissa tuote pyritddn raataloimaan asiakkaalle yksildllisesti, jolloin se on
kaytanndssa aina erilaistettu. Koska kyseessa ei ole vakioitu tuote, se laajentaa
hinnoitteluvapautta. Alalla ei ole muutoille vakiintunutta markkinahintaa, mutta
alussa yritys pyrkii soveltamaan keskitasoista hinnoittelua. Tehdyn tutkimuksen
tulosten perusteella nayttaisi siltd, ettd pienet hintaerot eivat vaikuttaisi
asiakkaiden ostopaatokseen opiskelijoita lukuun ottamatta. Tarkeita
asiakkaiden ostopaatoskriteereita ovat tunnettuus, saatavuus, imago ja hyva

asiakaspalvelu.

Yksi yrityksen tarkeimmista kohderyhmista on eléakeldiset, joille tarjotaan
eldkelaisalennusta. Opiskelijoille tarjotaan heidéan kukkarolleen sopivaa
muuttopalvelua. Ennen koulujen alkua opiskelijoille tarjotaan erityisalennuksia.
Maksut suoritetaan joko kateisella muuton yhteydessa tai laskulla. Alennuksia
voidaan myontaa myds silloin, jos yritys saa asiakkaan kontaktien valityksella
uusia asiakkaita. Talla pyritdan laajentamaan omaa kanta-asiakaskuntaa. Yksi
henkil6 saattaa muuttaa harvoin, mutta yhden tyytyvaisen asiakkaan kautta

voidaan saada montaa uutta asiakasta.
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3.5 SWOT-analyysi

SWOT-analyysi on arviointi-, tilanne-, ja kehitysanalyysimalli. TAssa analyysisséa
on kyse liikkeenjohdon kehittdmistarpeisiin kehitetystd johtamisjarjestelmasta,
jossa nelinkenttadn keratdén tutkittavan organisaation vahvuudet, heikkoudet,
mahdollisuudet ja uhat. SWOT on Iyhenne englanninkielisista sanoista
strengths (vahvuudet), weaknesses (heikkoudet), opportunities
(mahdollisuudet), ja threaths (uhat). SWOT-analyysilla selvitetd&dn sita, missa
tilanteessa yritys talla hetkella on tai ei ole ja sita, mitd yrityksen halutaan
tulevaisuudessa olevan tai mitd sen ei haluta olla. SWOTin avulla pyritaan
luomaan pohjaa kaytdnnon toiminta- ja kehittamissuunnitelmille. Malli sopii
hyvin organisaation toiminnan arviointiin. (Lipidinen 2000, 46.) Taulukossa 6 on

esitetty muuttoyritykselle tehty SWOT-analyysi.

Taulukko 6. SWOT- analyysi.

VAHVUUDET HEIKKOUDET
— Motivaatio - Yrittdja kokemuksen puute
— Aikaisempi kokemus muuttoalalta - Paaoman puute
— Kustannustehokkuus, Kiinteat - Lopullinen paamaara hamaréan
kustannukset alhaiset peitossa
— Liiketalouden tutkinto - Yrityksen pieni koko

- Resurssien vahyys

UHAT MAHDOLLISUUDET
- Toisen perustajan paatyon vuoksi - Useat alan yritykset eivéat panosta
ajallinen rajallisuus asiakkaiden muuttoihin
hankkimiseen ja muuttojen - Muuttopalvelun kysyntad yleistyy
tekemiseen koko ajan
- Tunnettuuden hankinta pienilla - Toimintaympariston  ikarakenne
resursseilla puoltaa kysynnan kasvamista
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Tassa tyossa haluttiin kayttdd SWOT-analyysid, koska sita tehdessa joutuu
konkreettisesti miettimaan, mitka ovat suunnitelmissa olevan muuttoyrityksen
vahvuudet, heikkoudet, uhat ja mahdollisuudet. Analyysin avulla pystytaan
havainnollistamaan yrityksen kokonaisuutta, eli sitd, mitka asiat tukevat

yrityksen menestysmahdollisuuksia ja missa asioissa on kehittamistarpeita.

SWOT-analyysistd kay ilmi, ettd aloittavan muuttoyrityksen pitaa tarkasti
arvioida, millaista toimintaa se pystyy harjoittamaan. Miten yritys pystyy
olemaan uskottava muuttoyritys sen pienien resurssien ja yrittajan rajallisen
ajankayttdé mahdollisuuksien vuoksi. Liséksi on arvioitava, miten kyseiset asiat
vaikuttavat pitkalla aikavalilla. SWOT-analyysissd mainitut uhat saattavat olla
jopa lilan suuria esteitd, jotta toiminta olisi tarpeeksi kannattavaa.
Kannattavuudessa tulee mielestani mitata rahallisen arvon liséksi my6s sen

ajallinen arvo. Mik& on vapaa-aikasi hinta?

3.6 Ensimmaisen vuoden tavoite

Ensimmaisen vuoden tavoite on tehda 50 muuttoa. Muuttojen lopullinen
tuottavuus maaraytyy niiden laajuuden mukaan, mutta arvion mukaan 50
keskihintaista kaksion muuttoa pitaa budjetin raameissa ja tuotot kohtalaisina.
Kaikki muu vuokraustuotto ja oheismyynti ovat yritykselle lisatuloa.
Viisikymmenta muuttoa vuodessa tarkoittaa noin 4,17 muuttoa kuukaudessa.
Tavoitteet ensimmaiselle vuodelle ovat maltilliset, mutta eivat helposti
saavutettavissa. Yrityksen tunnettuus on aluksi nolla, joten toiminnan todellinen
kadynnistyminen vie aikaa. Jos perustettava yritys panostaisi enemman
markkinointiin, se voisi tavoitella isompia tuottoja jo heti ensimmaisena vuotena.
Toisen yrityksen perustajan ty® veturinkuljettajana vie kuitenkin suuren osan
mahdollisesta tybajasta, joten ei ole jarkevaa tavoitella turhan suurta myyntia.
Ensimmaisen vuoden tavoitteena on luoda yrityksen tunnettuutta, tunnustella
markkinoita ja loytda yritykselle oma toimintamalli ja suunta, johon toimintaa
tullaan kehittamaan. Tulevien vuosien toimintamalli tulee muokkautumaan vasta

ajan kuluessa ja kokemuksen myota.
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Yksi suurimmista muutoksista tulevaisuudessa on taysipaivaisen tyontekijan
palkkaaminen. Tamé vaatisi sen, etta yrityksella on vakituinen yritysasiakas,
jolle voidaan tehda saanndllisia kuljetuksia. Paivittaiset kuljetukset
mahdollistaisivat kuorma-auton hyvan kayttbasteen. Korkea kayttdaste

edellyttaisi toisaalta uudemman ja paremman kaluston hankintaa.
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4 POHDINTA

Yrittajyys on mielenkiintoinen haaste. Onnella on siina aina osansa, mutta hyva
valmistautuminen, riittava tietotaito, todennadkdisyyksien hallinta ja hallittu
riskinotto seka hyva tydmotivaatio luovat pohjan menestykselle. Yrittajyyden
my6ta ihminen paésee toteuttamaan itseddn palkkatydtd paremmin. Toiminnan
jatkuva  kehittaminen tarjoaa mahdollisuuden myos hyviin  ansioihin
tulevaisuudessa. Tarkein pitkdan ajan tavoite on ansaita elanto kohtuullisilla

ponnistuksilla.

Opinnaytetydssa tutkittiin muuttoyritysten vallitsevia markkinoita Turun-alueella
ja tehtiin aloittavalle muuttoyritykselle liiketoimintasuunnitelma. Tyon téarkein
tarkoitus oli tutkia, kannattaako uutta muuttoyritysta ylipaansa perustaa Turun-

alueelle.

Taman tyon vyksi tarkoitus oli minimoida aloittavan yrityksen riskeja.
Yritystoimintaa ei haluta aloittaa suurella rahallisella riskilla. Taman vuoksi
yritystoiminta aloitetaan sivutoimisena ja ilman kokoaikaista tyontekijaa.
Omistajia on kaksi, joista toinen on koko ajan yrityksen kaytettavissa. Yritys
palkkaa ulkopuolisen kokopéaivaisen tyontekijan vasta, kun se on tulopuolen
kannalta kannattavaa. Yrityksen alkutaipaleella veturinkuljettajantyé takaa

toiselle yrittajélle toimeentulon.

Taman tyon perusteella uskon, ettd uudelle muuttoyritykselle on tilaa Turun-
alueella. Vakimaaraltaan Turunseutu on tarpeeksi iso (n. 270 000 asukasta),
jotta yrityksella on riittavat toimintaedellytykset. Alalla toimiville yrityksille
teetetyn tutkimuksen mukaan kysyntdd on riittdvasti. Vastauksista voidaan
paatella, ettd kysynta riippuu paljon yrityksen omasta panostuksesta
markkinointiin ja nakyvyyteen. Jos muuttopalveluihin todella panostaa, niin
pelkilla muutoilla on mahdollista parjata. Muuttoja tekeva yritys, jossa
opinnaytetyontekija oli aikaisemmin kiireapulaisena, teki tuolloin muuttoja muun
kuljetustyon ohessa. Juuri ennen kuin tdma tyd valmistui, kyseinen yritys lopetti
saannolliset kuljetuspalvelut ja siirtyi pelk&std&dn muuttopalveluihin. Syyna tdhan

oli kuljetuspalveluiden huono kate ja muuttojen kasvanut kysyntd. Ennustettu
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talouden taantuma saattaa hiljentdd markkinoita valiaikaisesti, mutta pitkalla

aikavalilla uskon kysynnan lisaantyvan.

Yksityistalouksissa yli 65-vuotiaiden osuus kasvaa selkeasti. Heidan tarpeensa
on syytd huomioida palvelutarjonnassa. Ei ole kuitenkaan perusteltua keskittya
vain yhteen asiakassegmenttiin, koska tuotteiden muokkaaminen eri
segmenteille ei tuota merkittavia lisakustannuksia. Jatkossa on arvioitava, onko
jokin segmentti selkeasti tuottoisin ja onko mahdollista ja jarkevad keskittya

palvelemaan vain tiettya segmenttia.

Kyselyyn vastanneiden muuttoyritysten arvio oli, ettei hinta ole erityisen tarkea
muuttopalveluja ostavien asiakkaiden ostokriteeri. Perustettavan yrityksen onkin
syyta tarkkaan miettia, miten ja milla aikataululla saavutetaan haluttu imago ja
tunnettuus, jotta sen olisi mahdollista olla kilpailukykyinen palveluntarjoaja. Itse
uskon hinnan nousevan tulevaisuudessa isompaan rooliin yksityismuutoissa.
Palvelut ja hinnat tulevat kasvavan kysynnan ja tarjonnan myoéta yleisemmin
tunnetuiksi kuluttajille, jolloin myds hintavertailua aletaan harrastaa laajemmin.
Tarkein kysymys on kuitenkin "miten markkinoille saadaan vietya haluttu

mielikuva”.

Opiskelijoille tehdyssa tutkimuksessa kavi ilmi, ettd muuttopalveluista tiedetdan
hyvin vahan. Joka kolmas vastaaja ei osannut sanoa, olisiko han kiinnostunut
ostamaan muuttopalveluja. Suurin syy tahan oli epatietoisuus hinnoista.
Perustettavan yrityksen pitdd olla helposti lahestyttava, se ei saa menettaa
potentiaalisia asiakkaita sen vuoksi, ettd he eivat uskalla ottaa asioista selvaa.
Tallaiset kuluttajat pitdd houkutella erilaisin markkinointikeinoin lahestymaan
yritysta. Opiskelijoille pitaa viestittaa, etta yritys pystyy tarjoamaan myos heidan
kukkarolleen sopivia palveluja. Ensimmainen askel on tehdda muuttopalvelua
yleisesti tunnetuksi, jotta opiskelijat uskaltavat edes harkita kyseisen palvelun
ostoa. Luotettavuus ja tavaroiden huolellinen kasittely nousivat monessa
yhteydessa esille tarkeina ostopééatdkseen vaikuttavina asioina. Naista tekijoista
ei tule tinkia. Asiakkaalle on luotava kuva luotettavasta ja vastuuntuntoisesta

yrityksesta.
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Muuttoalayrittdjien perdankuuluttama kotitalousvahennys saattaisi kasvattaa
kysyntaa selkeasti. Muuttaminen koetaan hyvin raskaana rupeamana, jolloin
kotitalousvdhennys houkuttelisi tarkemmankin rahankayttdjan miettimaan
muuttopalvelun ostoa. Siivous kuuluu kotitalousvahennysten piiriin, mutta tassa
opinnaytetydssa ei selvitetty, milla tavoin yritykset sisallyttavat vahennysta
muuttopaketteihin, joissa loppusiivous on osa palvelua. Muuttopalveluiden
kotitalousvdhennysmahdollisuudesta kaytiin keskustelua mediassa vuonna
2009, mutta sen jalkeen en ole huomannut asian olleen enaa esilla. Sen sijaan
vuonna 2010 Turun kaupunki suunnitteli vanhuksille rahanarvoisia
palvelulipukkeita, joita n&ma voisivat kayttaa esimerkiksi muuttoihin. Tallaiset

tuet saattaisivat nostaa muuttopalvelun kysyntaa merkitsevasti.

Muuttoyrityksen yhteistyd jonkun toisen alan yrityksen kanssa voi tuoda
muuttoyrityksille séanndllisesti tietyn segmentin asiakkaita. Muuttopaketteja
voidaan kehittdd yhteistybkumppaneiden kanssa niin, etta yhteistydstd on
hyotyd kummallekin osapuolelle. Yksi miettimisen arvoinen idea on etsia
yhteistybkumppani, jonka avulla pystytaan Iuomaan muuttoprosessista
positivinen  kokemus. Lahtokohtaisesti voidaan ajatella, ettd mita
kokonaisvaltaisemmin yritys pystyy palvelemaan asiakasta, sitd tuottavampaa
sen palvelu myds on. Muuttopaketteja on syyta kehittaa jatkuvasti ja
verkostoitumisen seka yhteistydkumppaneiden avulla palvelupaketeista on

mahdollista tehdéa hyvin kattavia.

Tehokkuuden kannalta on tarkeda kehittdd muutto-ohjeita, jotta myods asiakkaan
resurssit saadaan hyddynnettyd muutoissa mahdollisimman hyvin. Palvelun
tuottamisessa ne on saatava toimimaan yhdessa yrityksen resurssien kanssa
parhaalla mahdollisella tavalla. N&in yritys pystyy parantamaan palvelun laatua

ja saastamaan tyontekijoita ja rahaa.

Aloin tekemaan tata opinnaytetyotad vuonna 2009. Tydn tekemisessa oli pitkia taukoja,
mik& hankaloitti sen uudelleen jatkamista. Huomasin kuitenkin, ettd mitd pidemmalle
tydssa etenin, sitd enemman muuttoyrityksen perustaminen houkutteli. Toisaalta, mit&
enemman selvitin asioita, sitd enemman huomasin olevan lisaa selvitettdvad. Tyon

paatteeksi voinkin todeta, ettd tama tyo on vain pintaraapaisu markkinatutkimuksesta ja
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liketoimintasuunnitelmasta, mutta se luo kuitenkin hyvan perustan muuttoyrityksen
toiminnan kaynnistamisen lahtékohdaksi ja toimii tukena toiminnan yksityikohtaisessa

suunnittelussa.
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Liite 1. Saatekirje opiskelijoille

1.

1
2
3
4
5

N =

N =

B

N =

arwnE

1
.2
.3
.4
.5

Ika?

. 16-20 5. 36-40

. 21-25 6.41-46

. 26-30 7. 46-50

. 31-35 8. 51 tai yli
. 36-40

Sukupuoli?
Mies

Nainen
Asuinkunta?

Turku
Jokin muu: mika?

Asuinmuoto?

Kerrostalo
Rivitalo
Omakotitalo
Paritalo

Jokin muu: mika?

Asutteko vanhmpienne kanssa samassa taloudessa?

Kylla
Ei

Kuinka monta henkiloa taloudessanne asuu?

tai enemman
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8. Asuntonne nelioméaara?

1. alle 20 6.61-70
2.21-30 7.71-80
3.31-40 8.81-90
4.41 -50 9.91-100
5.51-60 10. yli 100

9. Muutatte nykyisestd asunnostanne hissillisen  kerrostalon
kolmanteen kerrokseen asuinkaupunkinne sisalla. Teidan tehtava
on pakata tavarat muuttovalmiiksi. Muuttoyritys hoitaa muuton
suunnittelun seka tavaroiden siirtdmisen.

Muuttomiehia tulee nelja ja teette urakkasopimuksen.
Kuinka paljon olisitte valmiita maksamaan muuttopalvelusta?

1. alle 300€ 6. 701€ — 800€
2. 300€ - 400€ 7. 801€ — 900€
3.401€ - 500€ 8. 901€ — 1000€
4. 501€ - 600€ 9. Yli 1000€

5. 601€ - 700€

10.Enta jos muuttoyritys toimittaa teille etukateen muuttolaatikot ja
muuttopaivana saatte kayttddnne muuttoauton (kuorma-auto)
kuskeineen. Kuski ei osallistu tavaroiden kantamiseen, vaan
hoidatte muuttomiehet itse. Muuton kesto arviolta 5 tuntia.

Kunka paljon olette valmiita maksamaan?

1. alle 300€ 6. 701€ — 800€
2. 300€ —400€ 7.801€ — 900€
3. 401€ — 500€ 8. 901€ — 1000€
4. 501€ — 600€ 9. yli 1000€

5. 601€ — 700€

11.Mille lisapalvelulle tai muuttotarvikkeelle nakisitte tarvetta
muuttonne yhteydessa? (voit valita useampia vaihtoehtoja)

___Muuttolaatikot

___Pakkaustarvikkeet

___Pakkausapu

___Laitteiden ja kalusteiden asennuspalvelu
___Loppusiivous vanhassa paikassa
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12. Mita muita palveluja toivoisitte muuttopalvelulta?

13.Jos tarvitsisitte kaikille tavaroillenne tilapaisen sailytyspaikan.
Paljonko olisitte valmiita maksamaan tavaroidenne varastoinnista?

Kirjoita viivalle hinta, minka olisit valmis maksamaan tavaroidenne
varastoinnista.

Viivan alapuolella varastointiaika

1 Paivaa

2 Paivaa

viikko

kuukausi

Vuosi

14. Mitka asiat koette tarkeiksi, kun mietitte keneltd ostaisitte
muuttopalvelun?

erittain en osaa eikovin ei mitaan

tarkea tarked sanoa tarkea merkitysta
Hinta . . . . .
Aikataulujen pitavyys . . . r‘ f‘
Ammattitaito . . . 1" C
Tunnettuus T C . 1*‘ .
Palvgluje_n - ~ P - f_
monipuolisuus
Tilaamisen helppous . . . 1" C
Asiakaspalvelu . C - .

15.Jos haluaisit ostaa muuttopalvelun, mista ensisijaisesti alkaisitte
etsimaan muuttopalvelua tarjoavaa yritysta?

(valitse kaksi vaihtoehtoa)

__Internet
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___Sanomalehti
___Keltaiset Sivut
___Ystavat ja tutut
___Jokin muu: mika?

16. Milla hakusanoilla lahtisit etsimaan muuttoyritysta Googlesta?

17.Luettele tuntemasi muuttopalveluja tarjoavat yritykset nimelta?

18.Jos muuttaisitte lahiaikoina, olisitteko kiinnostuneita ostamaan
muuttopalvelun jossain muodossa?

Kyll&, olen kiinnostunut
En osaa sanoa
En ole kiinnostunut

wn e

19. Miksi olette kiinnostuneita/ette osaa sanoa/ette ole kiinnostuneita
ostamaan muuttopalvelua?

20. Kyselyn lopuksi kerrotteko vield jos mieleenne tulee jokin erityinen
ominaisuus tai palvelu, jota toivoisitte muuttopalveluyritykselta?
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Liite 2. Kyselylomake yrityksille

YRITYSINFO

1. Yrityksenne nimi?

2. Henkildston maara itsenne lisaksi?
1.0 6. 11-15

2.1 7.16-30

3.2-3 8. 31-50

4. 4-6 9.vyli 50

5.7-10

3. Yrityksen perustamisvuosi?

4. Yritysmuoto?

1. Osakeyhtio 5. Osuuskunta

2. Julkinen osakeyhtio 6. Toiminimi

3. Kommandiittiyhtio 7. Joku muu: mika?
4. Avoin yhtio

5. Minkalainen kalusto yrityksellanne on kaytdssa muuttoihin?
Jos rastitat ruudun, merkitse avoimeen kenttddn myo6s kappale
maara.

__ Kuorma-auto. Kuinka monta kappaletta?
___ Pakettiauto. Kuinka monta kappaletta?
___ Muuta kalustoa. Mita?

6. Voitteko kutsua itsednne kokopaivaiseksi muuttopalveluyritykseksi
vai teettekd® muuttoja muun tydn ohessa?

1. Kyll&, olemme kokopaivainen muuttopalveluyritys
2. Ei, teemme paatydonamme muuta. Mitd?
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MARKKINAT

7. Onko pelkilla muutoilla mielestasi hyvat mahdollisuudet parjata
taloudellisesti, vai onko tehtava muutakin?

On hyvéat mahdollisuudet parjata
On tehtava muutakin

N =

8. Jos teette muutakin kuin muuttoja, oletteko tosissanne harkinneet
siirtyvanne pelkkiin muuttoihin?

En ole harkinnut
Kylla olen harkinnut
Teemme pelkkid muuttoja

WwnN e

YKSITYISASIAKKAAN PROFIILI

Valitse alla oleviin kysymyksiin yleisin tai tavanomaisin vaihtoehto, perustuen
teidan kokemuksiinne yrityksenne yksityiasiakkaista.

9. Muuton tilaajan/muuttajan ika?

1. alle 26
2. 26-40
3.41-55
4, 56-70
5.yli 70

10.Tilaajan sukupuoli?

1. Mies
2. Nainen
3. Miehid ja naisia yhta paljon

11. Muutettavan asunnon yleisin talotyyppi?

Kerrostalo
Rivitalo
Omakaotitalo
Jokin muu: mika?

hrwnpE
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12. Muutettavan asunnon perhekoko (henkilomaara)?

1 henkiléa
2 henkil6a
3 henkilba
4 henkilba
5 henkil6a
6 henkil6a tai enemman

OhwWNE

13.Asiakkaan sosiaalinen luokka?

opiskelija

tyoton
tyossakayva
elakelainen

jokin muu: mika?

akrwNE

YRITYSASIAKKAAN PROFIILI

Valitse yleisin tai tavanomaisin vaihtoehto, koskien teidan yrityksenne
yritysasiakkaita.

14. Muutettavan yrityksen henkilostéo maara?

1.1-5 5. 41-60

2.6-10 6. 61-100

3.11-20 7.yli 100

4, 21-40 8. en osaa sanoa

15. Miksi yritykset ovat ostaneet palvelun juuri teilta?
Valitse tarkein tai tarkeimmat syyt

he tunsivat meidat jo etukéteen
hinta
ammattitaito
luotettavuus
asiakaspalvelu
jokin muu: mika?

ouabhwnE

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Markus Sinisalo



Liite 2 (4)

16. Onko yrityksilla, jotka ovat kayttaneet teidan muuttopalveluja, jokin
tunnusomainen piirre?
(Esimerkikisi samankaltainen toimiala)

1. Kylla. Minkalaisia piirteita?
2. Ei

ASIAKKAAN TARPEET
17. Miksi asiakas ostaa muuttopalvelun, eika tee muuttoa itse?

Mainitse yleisimpia syita:

18. Mita palveluja/tuotteita asiakas usein haluaa teiltd muuton liséksi?

___muuttolaatikot

___pakkaustarvikkeet

___pakkausapu

__laitteiden ja kalusteiden asennuspalvelu
___varaastointi

___muuttosiivous

___jokin muu: mika?

19. Onko jokin palvelu mita teiltd usein kysytdaan, mutta ette ole sita
pystyneet toteuttamaan? Mika?

20. Kuinka tarkeé&ksi arvioisit seuraavat asiat asiakkaan ostopaatoksen
kannalta?

erittain en osaa eikovin ei mitdan

tarkea tarked sanoa tarkea merkitysta
Hinta . . . . .
Aikataulujen pitavyys C . . . -
Ammattitaito . . - . '
Tunnettuus T C . - r
Palvgluje_n - - ~ - -
monipuolisuus
Luotettavuus T C . - r
Asiakaspalvelu . C . -

21. Miten asiakas ottaa teihin tavallisesti kontaktin, kun han haluaa
tiedustella muuton ostamisesta?
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1. internet

2. puhelin

3. asiakaskaynti

4. jotenkin muuten: miten?

Liite 2 (5)

22. Minka asian koette suurimmaksi ongelmaksi toiminnassanne?

KYSYNTA
23. Mitka ovat vilkkaimpia muuttokuukausia?

Voit valita useampia vaihtoehtoja

1. tammikuu 7. heindkuu

2. helmikuu 8. elokuu

3. maaliskuu 9. syyskuu

4. huhtikuu 10. lokakuu

5. toukokuu 11. marraskuu
6. kesakuu 12. joulukuu

24. Mitka ovat hiljaisimpia muuttokuukausia?

Voit valita useampia vaihtoehtoja

1. tammikuu 7. heindkuu

2. helmikuu 8. elokuu

3. maaliskuu 9. syyskuu

4., huhtikuu 10. lokakuu

5. toukokuu 11. marraskuu
6. kesakuu 12. joulukuu

25. Kuukauden yleisin ajanjakso muutolle?
1. kuun alku
2. kuun loppu
3. kuun alut ja loput
4. kuun keskivali

26. Kuinka monta yksityisasunto muuttoa teette
kuukaudessa?

1.0 6. 9-10
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2.1-2 7.11-15
3.34 8. 16-20
4.5-6 9. 21-30
5.7-8 10. yli 30

27. Mitka ovat yleisimpia viikonpaivia muutolle?
Voit valita useampia vaihtoehtoja

maanantai 5. perjantai
tiistai 6. lauantai
keskiviikko 7. sunnuntai
torstai

PowpPE

28. Yleisin vuorokaudenaika muuton aloitukselle?
Voit valita useampia vaihtoehtoja

aamupaiva
keskipaiva
iitapaiva
ilta

hrwpbE

29. Valitse sopivin vaihtoehto
Meilld on resursseihin ndhden kysyntaa...

likaa, emme ehdi palvella laheskaan kaikkia.
sopivasti, mutta joskus emme ehdi palvella kaikkia.
sopivasti.

hieman liian vahan.

todella vahan.

arwnNE

KILPAILU
30. Onko kilpailu mielestanne talla hetkell&:
1. kovaa (kova kilpailu asiakkaista ja se nakyy hintakilpailuna)

2. tavanomaista
3. loysaa (ei kovaa kilpailua asiakkaista, eika hintakilpailua)

31. Jos mahdollista, nimea  kaksi pahinta  kilpailijaasi
muuttopalvelualalla?
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KILPAILUTEKIJAT
32. Mitka ovat mielestdnne muuttoalan kolme tarkeinta kilpailutekijaa
1. tarkein 2. toiseksi tarkein 3. kolmanneksi tarkein

___hinta

__laatu

___aikataulujen tasmallisyys
___tilaamisen helppous
___kaluston sopivuus
___palvelujen monipuolisuus
___asiakaspalvelun laatu
___joustavuus

33. Puuttuiko aikaisemmasta kysymyksesta kilpailutekija, minka koette
tarkeaksi?

34. Korostuuko jokin kilpailutekija erityisesti jatkossa?

1. ei
2. kylla, mika?

MUU TOIMINTAYMPARISTO

35. Onko vyleinen taloudellinen tilanne (talouskriisi) vaikuttanut
toimintaanne?
(esimerkiksi: onko kysynta heikentynyt?)

1. ei
2. kylla, miten?

36. Hankaloittaako jokin lainsdadanté merkitsevasti toimintaane?
Mik& ja miten?

LIKETOIMINTA
37. Mita markkinointivaylia kaytatte?

1. internet
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tv

radio
sanomalehti
keltaiset sivut
jokin muu, mika?

SEGIAEN

38. Kyselyn lopuksi, voitte halutessanne kertoa néakemyksenne
muuttoalan tulevaisuuden nakymisté ja/tai antaa palautetta kyselyn
tekijalle.
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