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Tassa tutkimuksessa keskityttiin pitkaan toimineen pk-yrityksen kannattavaan orgaaniseen
kasvuun. Opinnaytetyossa tutkittin kasvun edellytyksia puolitoista vuotta kestaneen
koronapandemian aiheuttaman pysahtyneisyyden ajan jalkeen.

OpinnaytetyOssa etsittiin tunnuslukuja ja mittareita, joilla voitaisiin luotettavasti seurata
kannattavuutta ja kasvua sekda mahdollisia tunnusmerkkeja, joiden toteutuessa olisi syyta
strategian tarkastamiseen. Tutkimuksessa kavi ilmi, ettd helposti laskettavia tunnuslukuja
on olemassa ja saatavilla yrityksen sahkoisesta taloushallintojarjestelmasta ja niiden
seuraamiseen nykyisessa kilpailutilanteessa on painavat syyt.

Johtopaatoksena voidaan todeta, ettéd yrityksen jo laadittu strategia hahmottaa hyvin
yrityksen olemassa olevia kilpailuetuja, joita on syyta nostaa esille ja hydodyntaa yrityksen
markkinoinnissa. Esille nousi vahvasti myods henkilokunnan jaksaminen ja siihen
keskittyminen.

Yrityksen jo laaditussa strategiassa nousee toiminnan keskioon kannattavuus, kestava
liketoiminta seka vastuullisuus. Naita tulee jatkossakin korostaa ja muistaa arjen tyossa ja
tekemisessa. Niiden avulla fokusoituu yrityksen vahvin kilpailuetu: osaava ja motivoitunut
henkilokunta osaavilla tyokaluilla vakituisen ja tyytyvaisen asiakaskunnan palveluksessa.
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This study focused on the organic profitable growth of a long-established SME. The
conditions for growth after a period of one and half year of stagnation caused by covid-19
were studied.

Indicators were sought that could reliably monitor profitability and growth, as well as possible
indicators that would warrant a review of the strategy. The study revealed that easy-to-
calculate key figures exist and are available from the company’s e-financial management
system and there are compelling reasons to monitor them in the current competitive
environment.

It was found that the strategy already developed by the company outlines well the existing
competitive advantages of the company, which should be highlighted and utilized in the
marketing of the company. The resilience of the staff and focusing on it was also strongly
highlighted.

Profitable, sustainable business and responsibility are there at the heart of the company’s
already established strategy. These must continue to be emphasized and remembered in
everyday work and operations. They focus on the company’s strongest competitive
advantage: a skilled and motivated staff with skilled tools to serve a stable and satisfied
customer base.

' Keywords: travel industry, bus transportation, growth, profitability, competitive advantage
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1 JOHDANTO

1.1 Opinnaytetyon taustaa

Opinnaytetyon tekija on itse 3. polven yrittaja tutkimuksen kohteena olevassa yrityksessa.
Yritys on siirtynyt 4. polven johdettavaksi tilanteessa, jossa ala on kovissa muutospaineissa:
korona vei ty6t liki puolentoista vuoden ajalta ja nyt yritys on kohtaamassa uuden tilanteen
markkinoilla. Koronan aiheuttama taantuma hellittaa vahitellen: yritys on saamassa takaisin
vanhoja markkinaosuuksia, mutta vahvasti valtaamassa my0s uusia. Alalta on poistunut yri-
tyksia ja tilalle ilmestyy vahitellen myos uusia yrittgjia. Yrityksen on yritettava pitaa kiinni
omasta markkina-alueestaan asiakkaineen ja I0ydettava myos uusia liketoiminnan mahdol-
lisuuksia. Tyomatkaliikenteesta on siirtynyt matkustajia etatoihin ja lisaantynytta vuorotar-
jontaa kayttavat yha vahentyneet matkustajamaarat. Matkailulikenne lisaantyy myos vahi-
tellen, kun rokotuskattavuus lisaantyy ja ihmiset uskaltavat lahtea liikkeelle. Isot toimijat ei-
vat pysty samaan ketteryyteen suunnan vaihdoksissa, kuten pienet. Siina on kuitenkin vaa-
rana, etta lahdetaan hallitsemattoman kasvun tielle toimialalla, joka on seka paaoma- etta
tydvoimavaltainen omaten nain ollen raskaan kustannusrakenteen tulojen tullessa useista

pienemmista puroista.

Linja-autoliikennetta koskevan lainsaadantdo muuttui 1.7.2018 alkaen uuden liikennepalve-
lulain 320/2017 tullessa voimaan. Uusi liikennepalvelulaki toi muutoksia henkiloliikenteen
harjoittajille. Vanha joukkoliikennelain mukaisille linjaliikenneluville otettiin 10 vuoden siirty-
maaika, jonka kuluessa siirryttiin vaiheittain uuden lain mukaisiin likenteen jarjestamistapoi-
hin. Vanhan henkildliikennelain mukaiset linjaliikenneluvat muuttuivat ns. siirtymaajan liiken-
nointisopimuksiksi ja ne ovat umpeutuneet asteittain vuosien 2014 ja 2019 valilla. Linjalii-
kennelupien poistuttua Matka Makela Oy paasi aloittamaan markkinaehtoisen, ilman yhteis-
kunnan tukia ajettavan, vakiovuoroliikenteen pitkaan havittelemallaan valilla Keuruu-Jyvas-
kyla/Jyvaskyla-Keuruu. Yritys ryhtyi kilpailun paitsi edullisella hinnalla, myos nopeilla yhteyk-
silla: kilpailija ajoi vastaavaa valia 1h 15 min ja Matka Makela suoriutui omalla reittivalinnal-
laan siitd 1 h:ssa. Tama toi runsaasti kayttajia, seka tyomatkaliikkujia etta opiskelijoita. Tuol-
loin yritys investoi kolmeen isopaikkaiseen linja-autoon ja palkkasi lisaa tyontekijoita. Tama
vakiovuoroliikenne oli tuolloin yrityksen pelastus ja sysasi sen uudelle tuottoisalle kasvu-
uralle. Liikevaihto ja yrityksen tulos paranivat huomattavasti.
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Matkatoimiston puolella yritys ryhtyi toden teolla tuottamaan oman tuotannon matkoja: pitkia
matkoja aina Malediiveille ja Yhdysvaltoihin saakka, unohtaen kuitenkaan lahialueita, Viroa
ja kotimaan kohteita. Aiemminkin oli ulkomaan matkoja ollut tuotannossa, mutta ne tehtiin
varovaisesti yhteistyossa isompien toimijoiden kanssa. Yhteistyokumppaneita olivat olleet
Aurinkomatkat, OK-matkat seka Matka-Saarikoski. Itse alusta asti tuotetussa omassa tuo-
tannossa on paitsi suuremmat riskit, myos suuremman voiton mahdollisuudet. Matkatoimis-
ton asiakaskunta on paasaantoisesti yli 65-vuotiaita, jotka arvostavat yhteisollisyytta ja mat-
kanteon helppoutta ja turvallisuutta.

Yritys on digiloikannut uuden yrittajasukupolven myota: otettiin kayttoon uudenlaisia lippu-
tuotteita, joita ei ollut muilla alan toimijoilla, paivitettiin nettisivut vastaamaan ajan haasteita
ja otettiin yrityksen verkkokaupassa kayttoon monipuoliset maksuvalineet. Markkinointi teh-
daan paaosin sahkoisesti kayttaen hyvaksi erilaisia sosiaalisen median alustoja ja digimark-
kinoinnin apuvalineita kuten Facebook ja Instagram.

Matka Makela Oy johtoryhmaa haastateltaessa ilmeni, etta yritys oli ylla olevien tapahtumien
myota valmiina voimakkaaseen kasvuun. Sitten iski korona: matkustajat kaikkosivat, koulut
siirtyivat etdopetukseen, tyossakavijat jaivat koteihinsa, tilausajot loppuivat kuin seinaan,
samoin yrityksen oman tuotannon matkat. Vakiovuoroliikennetarjontaa Matka Makela pyrki
pitamaan edes jollain tasolla ylla: yrittajat ajoivat itse ja tyontekijat lomautettiin. Yritys voitti
naapurikunnassa Petajavedelld tapahtuneen koululaiskuljetusten kilpailutuksen kevaalla
2021 ja merkittavin kilpailija hakeutui konkurssiin elokuussa 2021 — nama tapahtumat johti-
vat yllattaen yrityksen tilanteeseen, jossa henkilokuntaa ja kalustoa tarvittin huomattavasti
lisaa ja vakiovuoroliikenteessa piti lisata tarjontaa, jotta pystyttaisiin pitamaan oma markki-
naosuus ja saamaan asiakkaiksi myds konkurssiin hakeutuneen kilpailijan asiakkaita. Hen-
kilokunnan maara lisaantyi viidella linja-autonkuljettajalla (+30 %) ja linja-autojen maara kol-
mella linja-autolla (+20 %).

1.2 Tavoite

Taman opinnaytetyon tavoitteena on tarkastella sita, mitka ovat kannattavan kasvun evaat
pitkaan toimineelle pk-yritykselle. Tarkastellaan myos, milla mittareilla kasvua voi seurata
siten, ettda huomioidaan sen vaikutus yrityksen toiminnan kannattavuuteen. Opinnaytetyossa
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pyritdan selvittdmaan, mita asioita tutkimalla ja seuraamalla pystytaan valttdamaan vauhti-

sokeus ja keskitytaan ja ennakoidaan oikeita asioita kasvun tiella.

Tutkimuksen paatavoite on l0ytaa kehitysehdotuksia siihen, kuinka Matka Makela saadaan
pysymaan kannattavalla kasvu-uralla. Tutkimuksessa etsitaan tunnuslukuja, joita kaytta-
malla johtoryhma pystyy ajantasaisesti seuraamaan yrityksen taloudellista tilaa ja siina ta-
pahtuvia muutoksia. Tarkastelussa keskitytaan ensin toimialojen, linja-autoliikenndinti ja
matkailu, nykytilanteeseen ja tulevaisuuden ennusteisiin. Toiseksi tutkitaan erilaisia kannat-
tavan kasvun teorioita keskittyen erityisesti pitkaan toimineisiin pk-yrityksiin. Yrityksen joh-
toryhman ajatukset kasvusta ja kannattavuudesta seka alan ja oman yrityksen nykytilasta

kartoitetaan teemahaastatteluin.

Yrityksen johtoryhmalla ja koko henkilostolla on raskas 18 kuukauden ajanjakso takana.
Johtoryhman kanssa keskustellaan, kuinka koronavasymys nakyy ja tuntuu tyontekijoiden
keskuudessa.

1.3 Matka Makela Oy

Matka Makela Oy on vuonna 1937 perustettu perheyritys. Yrityksen perustivat Valdemar ja
Enne Makela. Valdemar Makelda menehtyi Taipaleenjoen taistelussa 1.1.1940 ja Enne Ma-
kela jatkoi sinnikkaasti naisena miehisella alalla luotsaten yrityksen pienesta kahden linja-
auton yrityksesta yritysostojen kautta 30 autoa ja 40 miesta tyollistavaksi yritykseksi vuoteen
1971 mennessa, jolloin Enne Makela menehtyi. Hanen tyotaan jatkoivat poikansa Antero ja
Rauno Makela taistellen yha kasvavaa yksityisautojen maaraa vastaan. Rauno Makela
paatti 1981 jatkaa yrityksen huoltoasematoimintaa Ahtarissa ja Antero Makela keskittyi linja-
autoliikenndintiin yndessa vaimonsa Anja Makelan kanssa. Heidan lapsensa Jukka, Risto ja
Tiina perustivat matkatoimisto Matka Makela Oy:n vuonna 1992 ja ostivat silloin Liikenne
Makela Ky nimella toimineen yrityksen isaltdan Antero Makelalta. Yritys toimi konsernina
vuoteen 2003 saakka, jolloin Liikenne Makela Oy fuusioitiin Matka Makelaan ja matkaa jat-
kettiin jalleen yhtena yrityksena, samaa liiketoimintasuunnitelmaa toteuttaen. Yrityksen joh-
dossa on vuodesta 2015 alkaen ollut perheen 4.sukupolvi, serkukset Matti Makela, Jukka
Makelan poika, (synt. 1986), Noora Makiaho (s. Oksanen, synt. 1985) ja Nelli Oksanen
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(synt. 1989), Tiina Oksasen (s. Makela) tyttaret. Matti Makela on toimitusjohtaja ja koulutuk-
seltaan raskaan kaluston asentaja seka yrittajan ammattitutkinnon suorittanut, Noora Ma-
kiaho on restonomiAMK ja Nelli Oksanen yhteiskuntatieteiden maisteri.

Matka Makelan historiasta tehtiin videoesitys yrityksen 80-vuotisjuhlaan elokuussa 2017
(Matka Makela Oy, i.a.).

Yrityksen liikevaihto (kuvio 1) on perinteisesti muodostunut vakiovuoroliikenteesta, tilaus-
ajoista kotimaassa ja ulkomaille sekd oman matkatoimiston oman tuotannon matkoista yk-
sittaisille asiakkaille seka ryhmaasiakkaille. Asiakkaina on kuntia, yrityksia, yhdistyksia, ryh-
mia seka yksityishenkiloita.

Liikevaihto ja tilikauden tulos 2017-2021

2500
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m Liikevaihto Tilikauden tulos

Kuvio 1. Liikevaihto ja tulos 2017-2021 (Matka Makela Oy, Tilinp&éatékset 2017-2021).

Yrityksen tilikausi on 1.6.-31.5. ja ennen koronaa yritys ylsi liki kahden miljoonan liikevaih-
toon, mutta viimeksi, 31.5.2021 paattyneella tilikaudella, liikevaihto puolittui. Kuten kuviossa
1 kay ilmi, yritys oli voimakkaalla kasvu-uralla viela ennen pandemiaa. Joustavan henkilo-
kunnan ja itseaan saastamattomien yrittgjien ansiosta koronan aiheuttama katastrofin yritys

pystyi pitamaan minimissa eika omaa paaomaa syovia tappiota tehty. Henkilokunnan jousto
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tapahtui lomautuksilla ja lomien siirroilla, ja yrittajat luopuivat osaksi palkastaan kokonaan,
osaksi palkkoja pienennettiin 75 %:iin aiemmasta. Business Finlandin tuki seka Valtionkont-
torin maksamat kustannustuet auttoivat yrityksen pahimpien kuukausien yli, samoin rahoit-

tajien vastaantulo kalustohankintoihin otettujen ostovelkojen lyhennysten osalta.

Kiinteita kuluja yritys sai pienennettya vuokranantajan annettua muutamien kuukausien
vuokria anteeksi ja loppuajan maksamattomat vuokrat kirjattiin yrityksen velaksi vuokranan-
tajalle, josta velasta on talla hetkella puolet maksettu. Vuokranalennus on toistaiseksi voi-
massa ja taso tarkistetaan, kun liiketoiminta kaynnistyy taydella teholla uudelleen. Yhtion
busseista 30 % asetettiin seisontaan ts. saastettiin liikenne- ja kaskovakuutuksissa. Lopulla
kalustolla ajettiin koululaistilausajoja ja muutamia vakiovuoroja Keuruun ja Jyvaskylan va-
lilla. Tilausajoja ei ollut 8 kuukauteen lainkaan. Normaalisti tilausajot muodostavat 45 % yh-
tion lilkkevaihdosta. Yhtio ei myoskaan tuottanut yhtaan oman tuotannon matkaa aikavalilla
10.10.2020 ja 9.6.2021 eli 8 kuukauden aikana. Matkatuotanto oli koko ajan kasvussa ja

ennen koronapandemiaa, se muodosti jo 30 % osuuden yrityksen liikevaihdosta.

1.4 Opinnaytetyon rakenne

Opinnaytetyon toisessa luvussa kasitellaan yrityksen toimialojen: linja-autoliikenndinnin ja
matkailun nykytilaa ja tulevaisuutta alan toimijoiden tekemien tutkimusten ja matkustajille
tekemien haastattelujen perusteella. Luvussa on myos opinnaytetyon tekijan omaa pohdin-

taa toimialojen nykytilasta ja tulevaisuuden nakymista ja haasteista.

Kolmannessa luvussa tutkitaan orgaanista kasvua, kasvun ja kannattavuuden maaritelmia
ja teorioita erityisesti pitkaan toimineissa pk-yrityksissa. Luvussa tuodaan esille erilaisia kan-
nattavuutta maarittavia tunnuslukuja seka sita, minkalaisia analyyseja niiden perusteella voi-
daan laatia. Tassa tutkimuksessa ei oteta kantaa, eika kasitella, voimakkaalla kasvu-uralla

oleviin startup yrityksiin.

Neljannessa luvussa kerrotaan haastattelusta tutkimusmenetelmana ja kuinka se suoritettiin
tassa kyseissa opinnaytetydssa: keta haastateltiin ja haastateltavien tausta, milloin haastat-

telu tapahtui ja mita haastattelussa kasiteltiin.
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Viidennessa luvussa avataan haastattelun tulokset: johtoryhman ajatukset kannattavuu-
desta, kannattavuuden edellytyksista, kasvusta, kasvun tarpeellisuudesta ja siihen liittyvista
riskeista.

Kuudennessa luvussa kerrotaan johtopaatokset teorian ja haastattelujen perusteella. Poh-
ditaan, 10ytyikd keinoa seurata kannattavuutta ja kasvua ja mita hyotya siita kaikesta voisi

yritykselle ja erityisesti sen johtoryhmalle olla.

Seitsemannessa luvussa pohditaan, mita hyotya tasta opinnaytetyosta oli opinnaytetyonte-
kijalle opiskelijana ja erityisesti |0ytyiko taalta avaimia kannattavan kasvun seuraamiseen ja
riskien valttelyyn opinnaytetyontekijalle henkilokohtaisesti tarkeassa perheyrityksessa.
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2 MATKAILUALAN NYKYTILA

2.1 Suomen linja-autoliitto

"Suomen linja-autoliiton tehtavana alan edunvalvojana on edistaa toimialan ke-
hitysta ja tukea alan myonteista julkisuuskuvaa. Liiton tavoitteena on yhteiskun-
nallisena vaikuttajana turvata jasenyrityksilleen kaupunkilikenteessa ja maan-
teiden henkildliikenteessa hyvat, tasapuoliset ja kestavat liiketoimintaedellytyk-
set seka asiakkaille laadukkaat ja kattavat liikennepalvelut.” (Linja-autoliitto ry,
i.a.-a)

Linja-autoliiton mukaan (Linja-autoliitto ry, i.a.-b) linja-auto on ollut Suomen tarkein joukko-
likennevaline. Julkisen liikenteen matkustajista lahes 60 % on linja-automatkustajia. Linja-
autoyrityksissa tyoskentelee noin 12000 henkil6a, maaseutu- ja kaupunkilikenteessa. Bus-
siliikenteen kokonaisliikevaihto vuonna 2019 oli yhteensa 1093 miljoonaa euroa, joka ja-
kaantui pikavuoroliikenteen (7 %), suurten kaupunkien liikenteen (37,4 %), kaupunki-, seutu-
ja lahiliikenteen (36,7 %) seka tilausliikenteen (18,9 %) kesken.

Linja-autoliiton 19.4.2021 tekema jasenkysely (Linja-autoliitto, 2021a) kertoi, etta yritysten
koronapiina jatkui edelleen. Jasenkyselyyn vastanneista yrittgjista 41 % ilmoitti yrityksen lii-
kevaihdon vahentyneen yli 50 %, puolella yrityksista oli edelleen henkilostoa lomautettuna
ja 40 % yrityksista oli joutunut irtisanomaan henkilostda. Valtaosa yrityksista oli poistanut
linja-autoja liikennekaytosta (88 %). Yrittajien epavarmuus tulevaisuudesta oli lisaantynyt
merkittavasti ja 32 % heista ilmoitti yrityksensa ehka selviavan koronakriisista ja 10 % pel-
kasi yrityksensa kaatuvan. Valtioneuvoston suunnitelmat rajoitustoimien asteittaisesta pois-
tamisesta koki myonteisena 40 % vastaajista, tosin toimenpiteiden aikataulua kritisoitiin. 60
% vastanneista uskoi kestavan viela kuukausia (6—12 kk) ennen kuin matkustajat palaavat
joukkoliikenteen kayttajiksi. Lahes 25 % uskoi luottamuksen paluun kestavan jopa yli 1,5

vuotta.

Linja-autoliiton 18.9.2021 tekemassa kansalaiskyselyssa (Linja-autoliitto, 2021b) kartoitet-
tiin linja-auton kayttéa matkustusvalineena koronapandemian aikana. Kysely pyrki selvitta-
maan matkustajien ajatuksia, kokemuksia ja toiveita liittyen linja-automatkustamiseen en-

nen koronapandemiaa, sen aikana ja sen jalkeen. Linja-autoyritykset ovat tehneet paljon
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erilaisia toimenpiteita, jotta linja-autolla matkustaminen olisi turvallista ja ettd se myos koet-
taisiin sellaiseksi. Kyselyn perusteella linja-autolla matkustaminen on vahentynyt ennen
kaikkea siksi, etta matkustaminen ylipaansa ja erityisesti vapaa-ajan matkustaminen on va-
hentynyt koronapandemian seurauksena. Kyselyn perusteella ei voida sanoa, etta matkus-
tajat pelkaisivat nimenomaan linja-autolla matkustamista. Tulosten perusteella erityisesti yli
65-vuotiaiden keskuudessa nakyy patoutunutta kysyntaa opastetuille paivaretkille, kulttuuri-
ja teatterimatkoille seka muille Suomessa tapahtuville, linja-autoilla tehtaville ryhmamat-
koille.

Liikenneministerion teettamassa tutkimuksessa (llmola, 2020, s. 10) todetaan, etta ihmiset
vahensivat liikkumistaan etenkin pandemian akuuteimmassa vaiheessa kevaalla 2020 mer-
kittavasti. Kesan ja syksyn aikana inmisten liikkkuminen on vahitellen palautunut, mutta ei eri
kulkutapojen mukaan samassa suhteessa. Polttoaineostojen perusteella yksityisautoilun
katsotaan palautuneen liki samalle tasolle kuin ennen pandemiaa kesalla 2019. Korttimak-
sujen perusteella joukkoliikenteen maksut vaihtelivat kesalla 2020 20—-60 prosenttia alhai-
sempina kuin kesalla 2019. Suomen joukkolilkenne, junat ja linja-autot, ovat tutkimuksen
mukaan liikkuneet hyvin harvennetuilla aikatauluilla ja todella vahilla matkustajamaarilla.
Joukkolilkenteen matkustajamaarien voimakas vaheneminen tukee sita yleistd mielikuvaa,
jossa joukkoliikenne yhdistetaan tartuntatautien leviamiseen — siita on tullut tekija, joka jakaa
kulkutapoja uudella tavalla niissa koetun turvallisuuden perusteella. Matkustajat ovat ryhty-
neet suosimaan turvalliseksi kokemiaan kulkuneuvoja, yksityisautoilua ja kevyen liikenteen
muotoja, joissa toteutuu fyysinen etaisyys. Joukkoliikenteella on todettu oleva potentiaalinen
yhteys tartuntatautien leviamiseen. Troko ym. (2011) katsoivat riskin kausi-influenssatartun-
nalle olleen viisinkertainen, mikali henkilo oli matkustanut joukkoliikenteessa viimeisen vii-
den paivan aikana. Suomessa VR:n junissa ei ole pitkaan aikaan todettu yhtaan tartuntata-
pausta. Toimitusjohtaja Matti Makelan mukaan Matka Makelan tilausajossa Pietarin EM-
kisoissa olleessa linja-autossa todettiin matkan jalkeen koronatartunta ja kaikki bussissa
matkustaneet, mukaan luettuna yrityksemme kuljettaja, asetettiin kahden viikon karantee-
niin. Karanteenin jalkeen matkustajien keskuudessa tehdyn kyselyn perusteella kukaan ei
kuitenkaan ollut sairastunut, vaikka he matkustivat tartunnan saaneen kanssa samassa

linja-autossa 12 tunnin matkan Pietarista Tampereelle.
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Vakiovuoroliikenteen matkustajamaarat ovat vahitellen kasvaneet, mutta jokainen altistumi-
sia ja karanteenimaarayksia koskeva koronauutinen pudottaa aina toviksi muutaman mat-
kustajan kyydista. Matka Makelassa seurataan reaaliajassa eri vuorojen kayttajamaaria
seka tuottoja ja kustannuksia, jotta voidaan tarjota paitsi asiakkaiden, myods kannattavan
yritystoiminnan kannalta toimivia ratkaisuja matkustamiseen. Asiakaspalautteiden perus-
teella aikataulujen muuttelu ei ole yksinomaan hyva asia: alituiset muutokset vasyttavat seka
tyontekijoita etta matkustavia asiakkaita. Tulee epavarma olo siita, mika on talla hetkella
voimassa oleva aikataulu ja reitti ja mitd muutoksia matkustamiseen mahdollisesti viela tu-
lee. Kaikki varmasti odottavat innolla sita, etta aikatauluista tulisi vahitellen pysyvat ja muu-

toksia tehtaisiin enaa sesonkiluonteisesti, kuten aiemmin oli tapana.

2.2 Suomen matkatoimistoalan liitto SMAL

Suomen matkailualan liitto ry (SMAL) on Suomessa toimivien, matkatoimistolii-
kettd ja muuta matkailualan toimintaa harjoittavien yritysten yhteenliittyma,
jonka tarkoituksena on edistaa matkatoimisto- ja matkailualan kehitysta Suo-
messa, ajaa jasentensa yhteisia etuja, valvoa niiden oikeuksia ja toimia hyvien
liketapojen yllapitamiseksi. Sen tehtavana on myos luoda edellytyksia hyvien
suhteiden luomiselle ja yllapitamiselle seka toiminnallisen yhteistydhon mahdol-
listamiselle jasenten ja matkailualan muiden yritysten kesken. Vuonna 1940 pe-
rustetulla yhdistyksella on eettiset saannaot, joiden tehtavana on maaritella liiton
jaseniston hyvat liiketavat. Liiton jasenet sitoutuvat noudattamaan naita ohjeita.
(Suomen matkailualan liitto ry SMAL, i.a.).

SMAL:n mediatiedotteen 6.9.2021 (SMAL, i.a.) mukaan kansainvalinen matkustus kaynnis-
tyy hyvin hatarin askelin — valtion taloudellisen tuen kerrotaan olevan yha ehdottoman tar-
keaa suomalaisille matkailuyrityksille. Matkailujarjestojen ja viranomaisten tekemien kehi-
tysarvioiden mukaan palautuminen tulee olemaan hidasta niin suomalaisten ulkomaanmat-
kustukselle kuin ulkomaalaisten matkustukselle Suomeen. Vuonna 2021 koronakriisin arvi-
oidaan leikkaavan ulkomaalaisten matkustajien kulutuksesta Suomessa 70-80 prosenttia.
Suomalaisten ulkomaanmatkailusta syntyva kulutus Suomessa vahenee puolestaan 76—86
prosenttia vuoden 2019 tasosta. Koronapandemiaa edeltavalle tasolle arvellaan paastavan
aikaisintaan vuonna 2023. SMAL muistuttaa tiedotteessaan, ettda ennen pandemiaa 154000
suomalaista tydllistanyt teollisuudenala on riippuvainen osaavan henkilokunnan ohella sel-
keista maahantulokaytannoista seka kansainvalista matkustusta koskevasta myonteisesta

viestinnasta.
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Visit Finland' (2020) teetti tyéryhmilla erilaisia skenaarioita siitd, mita tulevaisuuden matkai-
lijat haluavat ja arvostavat. Useimmissa naista Matkailija 2030-skenaaroissa korostuivat yk-
silOlliset, ainutlaatuiset kokemukset, vastuullisuus seka virtuaalisuus. Kysynnan tarkeana
kriteerina nousi esiin my06s hyvinvointi- ja turvallisuushakuisuus. Virtuaalisuudesta ja turval-
lisuudesta arvioitiin syntyvan uudenlaisia liiketoimintamahdollisuuksia suomalaisille matkai-
luyrityksille. Osa kuluttajista yhdistda sujuvasti etatyoskentelya ja vapaa-aikaa osana mat-
kustuskokemusta, toiset haluavat paeta arkea aitojen kohtaamisten ja digipaaston avulla.
Naantalin Matkakauppa aloitti menestyneen virtuaalimatkakonseptin liki valittomasti ko-
ronapandemian alettua. Matkoja on tehty Italiaan, Amerikkaan, Ranskaan, Islantiin — aina
paikallisoppaan johdolla. Islannin matkojen opas Satu Ramo kertoi blogissa satu.is "Muina
virtuaalioppaina Islannissa — kokemuksia virtuaalimatkalta” seka omasta kokemuksestaan
virtuaaliretkelta Roomassa seka Islannin virtuaalioppaana toimimisesta. Satu Ramo kertoo,
etta suosituimmalla retkelld, Islannin saarikierroksella, oli yli 350 osallistujaa. Virtuaalimat-
kan etu hanen mielestaan, kannattavuuden nakokulmasta, on se, etta matkalle mahtuu mu-
kaan lukematon maara matkustajia. Osallistujamaaralla ei ole valia, riittaa etta netti pelaa ja
varasuunnitelmat ovat kunnossa. Varasuunnitelmalla han tarkoittaa, etta laati suosituille ret-
kille YouTube-videon, jota voi seurata esityksen lomassa, jos retken oma sovellus reistailee.
Matka Makelassa mietittiin tata virtuaalimatkavaihtoehtoa, mutta siina vaiheessa, kun ko-
ronapandemian liikkkumis- ja kokoontumisrajoitukset olivat pahimmillaan, ei ollut mitaan jar-
kea lahtea tekemaan oman tuotannon matkoista virtuaalisia vaihtoehtoja. Johtoryhman mu-
kaan Matka Makelan matkoille lahdetdan paitsi kohteiden, myds niiden yhteisollisyyden
vuoksi. Heidan mielestaan asiakkaat haluavat matkustaa ja kokea yhdessa uusia paikkoja

ja tutustua uusiin ihmisiin.

Talouselama-lehden (2021) artikkelissa "Jopa kuuden miljardin euron lovi Suomen matkai-
lussa — Entisiin lukemiin paastaan ehka vasta 2023” kerrotaan, ettd matkailijoiden kulutus
jaa tana vuonna Suomessa 30—40 prosenttia jalkeen koronapandemian edeltaneista, vuo-

den 2019 lukemista. Tama perustuu tyo- ja elinkeinoministerion arvioon matkailukysynnan

! Visit Finland vastaa yhdessa matkailutoimialan kanssa ulkomailta Suomeen suuntautu-
van matkailun edistamisesta.
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kehityksesta. Tutkimuksen mukaan, mikali matkailu alkaa marras-joulukuussa 2021, mat-
kailijoiden kulutus supistuu arviolta noin 30 prosenttia vuoteen 2019 verrattuna ja jos elpy-
minen siirtyy 2022 kevaalle, kulutus vahenee noin 40 prosenttia. Kotimaanmatkailijoiden ku-
lutuksen arvioidaan pysyvan tana vuonna lahes vuoden 2019 tasolla. Suomalaisten ulko-
maanmatkailun osuus matkailun kokonaiskysynnasta oli ennen koronakriisia noin 15 pro-
senttia, mutta tana vuonna enaa noin 5 prosenttia, josta suurin osa muodostuu kotimaisten
lento- ja laivaliikenteen seka matkatoimistojen palveluista. Suomeen suuntautuva matkailu
ja suomalaisten ulkomaanmatkailun osalta tutkimuksessa arvioitiin, etta se elpyy huomatta-

vasti kotimaanmatkailua hitaammin.

Honkasen ym. (2021) tutkimuksessa kotimaan matkailun nykytilasta ja potentiaalista, jarjes-
tettiin 1000 suomalaiselle kysely, jonka avulla kerattiin tietoa erilaisista matkailuun liittyvista
asenteista ja matkasuunnitelmista. Tutkimuksessa kavi ilmi, ettd vastaajista alle viidesosa
ei ollut lainkaan tehnyt yopymisen sisaltavaa kotimaanmatkaa vuonna 2019. Erityisesti nai-
set olisivat valmiita lisdamaan matkustamista koronapandemian jalkeen — ja kohdemaakun-
tina nousivat suosituimmiksi Ahvenanmaa ja Lappi. Tutkimuksen mukaan merkittavimmat
syyt olla matkustamatta kotimaassa olivat rahan puute, halu matkustaa mieluummin ulko-
maille ja kotimaan matkailun kalleus. Kotimaan matkailun kohderyhmien selvitys oli toteu-
tettu COVID-19-pandemian vaivaaman vuoden 2020 lopulla. Tutkimuksenkin mukaan koro-
napandemia on muuttanut matkailumaailmaa perusteellisesti, mutta muutoksen odotetaan
olevan todennakdisesti ohimeneva ja etta pandemian jalkeen palattaisiin ainakin osittain ai-

kaisempaan matkustuskayttaytymiseen.

Matka Makelan asiakkaat ovat syksyn 2021 aikana tehneet jo muutamia perinteisia bussi-
matkoja: kaksi ruskamatkaa Lappiin ja tulossa on muutamia paivan matkoja kotimaassa.
Tallinnan viikonloppumatkaa markkinoidaan marraskuulle ja 1ahtij6itd on myos Parnuun jou-
lumatkalle. Median uutisointi Viron koronatilanteesta aiheuttaa hammennysta asiakkaissa,
samoin koronakaytanteet rajanylityksissa ja hotelleissa. Matkoille lahtijat ovat paaosin kaksi
kertaa rokotettuja, joiden osalta matkustaminen ei ole niin haasteellista kuin heille, jotka
joutuvat oikeuttamaan matkalle osallistumisensa negatiivisin koronatestein. Yrityksella on
hyva tilanne kilpailijoihin verrattuna koska henkilokunta on koko ajan ollut tydssa mukana ja
tuotantoa pystytaan sopeuttamaan nopeastikin tilanteiden alati muuttuessa. Isommissa or-

ganisaatioissa ihmisia on lomautettuina ja heidan saamisensa takaisin toihin edellyttaa, etta
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toita myds riittaisi. Osa alan tyontekijoista on hakeutunut muihin t6ihin eika uusia tyonteki-
joita ole helppoa I6ytaa. Tyovoiman puute koettelee paitsi ravintola- myos matkailualaa laa-
jemminkin. Pitkat lomautukset ajoivat henkilokunnan etsimaan muita toita, eika palaaminen

sesonkiluonteiselle ja koronaherkalle alalle houkuta.
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3 KANNATTAVA KASVU PITKAAN TOIMINEESSA PK-YRITYKSESSA

3.1 Kasvu

Matalamaen ym. (2015, s. 7) tutkimuksessa kasvuyritysten kasvupyrahdyksesta, todetaan,
ettd kasvuyritystutkimuksessa on eroja kasvuyritysten maarittelyssa ja kasvun mittaami-
sessa. Kasvuyrityksen maaritelmana on usein OECD/Eurostat-maaritelma, jossa kasvuyri-
tykseksi luokitellaan yritys, jonka lahtotyollisyys on vahintaan 10 henkilda ja seuraavana
kolmena vuonna tyollisyyden keskimaarainen vuosikasvu on yli 20 prosenttia. Tassa maa-
ritelmassa mitataan kasvua henkiloston maaran kasvulla. Kun kasvua tarkastellaan liike-
vaihdon kasvulla, tarkastellaan sita seka kumulatiivisena ja/tai jatkuvana kasvuna, myoskin
yleensa kolmen vuoden ajalta. Kasvua voidaan mitata myos kannattavuuden kasvulla ja
tutkimuksessaan he toteavatkin, ettd kasvua tulisi mitata useammalla mittarilla samanaikai-

sesti.

Orgaaninen kasvu

Storbackan (2005, s. 25-30) mukaan orgaaninen kasvu tarkoittaa yrityksen markkinaosuu-
den kasvua joko lisaamalla nykyisten tuotteiden myyntia tai tuomalla markkinoille uusia tuot-
teita tai palveluita, joko nyKkyisille tai uusille asiakkaille. Orgaaninen kasvu on markkinaosuu-
den lisdamista tai laajentumista ilman erityisia yritysjarjestelyita ja sen katsotaan edellytta-
van yritykselta jotain kilpailuetua toisiin verrattuna. Hirvikorven ja Swanljungin (2008, s. 23—
24) mukaan kasvua tulee arvioida suhteessa toimialan ja markkinan kasvuun seka verrata
yrityksen kasvua paitsi kilpailijoiden kasvuun myos peilata sita yrityksen omaan historiaan.

Kasvu on silloin kestavaa, kun se tapahtuu johdonmukaisesti ja pitkaan.

Yritykselle riskittomin vaihtoehto on markkinoiden valtaaminen hyodyntaen yrityksen nykyi-
sia tuotteita ja markkinoita eika yrityksella nain ollen ole tarvetta uuden kehittamiseen. Jos
yrityksen markkinat ovat luonnostaan kasvavat ja oma markkinaosuus sailytetaan, johtaa se
jo itsessaan liikketoiminnan kasvuun. Markkinoita kehitettaessa edellytyksena on uusien asi-
akkaiden 16ytyminen tai maantieteellinen laajentuminen. Tuotteiden kehittaminen on luon-
tainen vaihtoehto yritykselle, jonka vahvuus on nykyisissa markkinoissa ja asiakkaissa. Tal-
I6in keskitytaan hyodyntamaan yrityksen vahvuuksia kehittamalla uusia tuotteita olemassa
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oleville asiakkaille. Suurin riski on silloin, kun lahdetaan uusilla tuotteilla uusille markkinoille
— se on paitsi riskialtteinta myos kallein vaihtoehto. Storbackan mukaan se voi onnistues-
saan olla vaihtoehto, joka mahdollistaa paitsi korkeat tuotot myos aivan uuden paikan uu-
delta toimialalta. Pk-yritysten yleisin kasvutapa on orgaaninen kasvu: se on paras tapa tehda
tulosta ja maksaa osinkoja osakkeenomistajille. Kasvamalla yritysostojen ja fuusioiden
kautta syntyy yritykselle ylimaaraisia kuluja. Collinsin ja Portaan (1994, s. 20—-25) mukaan
orgaanisen kasvun edellytys on johdonmukainen ja pitkaaikainen strategia, jonka tulokset
saattavat realisoitua vasta pitkan ajan kuluttua. Ne yritykset, jotka tiedostavat omat kilpai-
luetunsa pystyvat niihin strategisiin paatoksiin, jotka johtavat pitkalla aikavalilla orgaaniseen

kasvuun. Se on usein hitain, mutta hallituin keino yritystoiminnan kasvattamiseen.

Orgaaninen kasvu on opinnaytetyon kirjoittajan mielesta Matka Makelan vaihtoehto — sita
tehdaan jo tallakin hetkelld ja nykyinen markkinatilanne on luonut sille suotuisan tilanteen.
Orgaaninen kasvu nykyisilla markkinoilla, nykyisilla tuotteilla tai nykyisilla markkinoilla uu-
silla tuotteilla ja Matka Makelan tapauksessa se tarkoittaa nykyisia tai uusia palvelutuotteita.
Orgaaninen kasvu nyKkyisilla kypsilla markkinoilla tarkoittaa sita, ettd markkinaosuuksia on
vietava kilpailijoilta ja kypsia markkinat ovat siksi, ettd ala on vahvasti kilpailtu ja toimijoita
on useita. Taman vuoksi Matka Makela tarvitsee kilpailuedun parjatakseen nailld markki-
noilla ja voidakseen tehda hallittua, kannattavaa orgaanista kasvua. Kun orgaaninen kasvu

onnistuu, on yritys kilpailukykyinen.

Vaikka Matka Makela tekee samoja asioita kuin muut kilpailijansa, on sen pyrittava teke-
maan ne omalaatuisesti ja merkittavasti paremmin kuin kilpailijansa. Kilpailuetuna voisi olla
tehokkaampi toiminta, nopeampi reagointi, jarjestelmallisempi tapa toimia tai erilainen tapa
suorittaa jotain prosesseja kuin Kilpailijansa. Seuraamalla matkailun megatrendeja aktiivi-

sesti auttaa yritysta loytamaan uusia kilpailuetuja.

Yrityksen henkilokunta, johto ja omistajat kokevat yleensa kasvun myonteisena. On haus-
kaa tehda tyota kasvavassa yrityksessa. Kun yritys kasvaa, sen tyoilmapiiria ja ihmisten
motivaatiota heikentavat toimenpiteet, jotka yleensa liittyvat rahan niukkuuteen, todennakaoi-
syys vahenee. Kasvava yritys tarvitsee yleensa lisaa henkilokuntaa eika joudu tekemaan
vahennyksia tai lomautuksia. Omistajat odottavat sijoitukselleen parempaa tuottoa yrityksen
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ja sen tuloksen kasvaessa. Isompi osinkotuotto luo tyytyvaisyyttd myos omistajien keskuu-
dessa ja johto on tyytyvainen sen laatiman strategian toteutuessa tyydyttavan paitsi henki-

[6kunnan myds omistajien tarpeita.

Vain ne yritykset, jotka saavuttavat riittavan pitkan ajan asiakastyytyvaisyyden voivat kas-
vaa. Orgaaninen kasvu vakuuttaa, etta yrityksella on kilpailuetua ja sen toiminta tuottaa ar-
voa asiakkailleen. Parhaimmillaan yritys pystyy hyodyntamaan asiakkuuksiaan uusia tuot-
teita ja palveluita innovoidessaan. Nain asiakassuhdetta voidaan kutsua partnerisuhteeksi,
jossa molemmat osapuolet hyotyvat. (Storbacka 2005, s. 33—-36). Matka Makela Oy:n asia-
kaspalvelustrategian kulmakivi on "Pyrimme 100 % asiakastyytyvaisyyteen” ja talta pohjalta
asiakaspalautteita on yrityksessa keratty jo usean vuoden ajan. Yritykselld on myds usean
sadan asiakkaan kanta-asiakasjoukko, Club Makela. Klubilaisten keskuudessa on paljon
asiakkaita, jotka palaavat aina uudelleen ja uudelleen yrityksen jarjestamille matkoille. Heilta
yritys saa vinkkeja uusista kohteista seka suoraa palautetta matkan jarjestelyista. Vakiovuo-
roliikenteen puolella on kasvava joukko vakituisia tyo- ja koulumatkalaisia, jotka ovat otta-
neet kayttoon yrityksen lipputuotteet Busflixin ja Sarjalipun. Nailta asiakkailta yritys saa pa-
lautetta aikataulu- ja vuorosuunnittelun pohjaksi. Oman lisansa ja merkittavan kilpailuedun
tuo myoOs vakituinen, ammattitaitoinen henkilokunta, joka usein saattaa jaada hyodynta-
matta uusia tuotteita ja palveluita suunniteltaessa. Storbackan (2005, s. 33—-36) mukaan
tyontekijan nakokulmasta orgaaninen kasvu on edullista ja antaa mahdollisuuden proses-
sien ja toimintatapojen kehittamisen toimivammiksi. Toiden hyva suunnittelu sujuvoittaa nii-
den tekemisen. Omistajalle orgaaninen kasvu avaa yrityksen todellisen arvon maarittelyn.
Kun yritys kasvaa kestavasti ja johdonmukaisesti se myos tuottaa osakkeenomistajilleen

arvoa kannattavasti.

Jarvenpaa ja Lansiluoto (2008, s. 78—79) kehottavat kasvuyrittajaa keskittymaan ainakin

seuraaviin seikkoihin:

— huolehdi kannattavuudesta, silla se takaa yrityksen menestymisen pitkassa juok-
sussa

— muista kasvun lisaavan kayttdbpaaomatarvetta, jota pitaa myos rahoittaa

— kasvu aiheuttaa paineita kehittaa taloushallinnon ohjausjarjestelmia, jotta voidaan

laskea asiakas- ja tuotekohtaiset kannattavuudet
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3.2 Vakiintuneiden yritysten kannattavan kasvun edellytykset teorioiden mu-

kaan

Matalamaen ym. (2015, s. 35) tutkimuksessa todettiin, etta asiakassuuntaisen lahestymis-
tavan valinneet yritykset ovat menestyneet ja onnistuneet kasvamaan, toimialan suhdan-
teesta rippumatta. Olemassa olevaa strategiaa ollaan valmiita muokkaamaan tarpeen mu-
kaan ja markkinan ja kysynnan muutoksiin reagoidaan ketterasti. Tutkittavat yritykset olivat
kokeneet verkostoitumisen tarkeaksi ja ne, jotka olivat onnistuneet kasvamaan, olivat ver-
kostoituneet jopa kilpailijoiden kanssa. Tutkimuksessa todettiin, etta yritykset eivat pitaneet
lahella olevia uhkana, vaan koettiin, ettd on parempi lahtea yhdessa kilpailemaan isommille
markkinoille. Tutkimuksen mukaan monikaan suomalainen yritys ei olisi riskihakuinen, mutta
toisaalta pitkaan toimineilla, vakiintuneilla yrityksilla riskit eivat ole niin suuria kuin uusilla
yrityksilla. Tutkimuksessa todettiin taman johtuvan vakaasta padomatilanteesta. Pitkaan toi-
mineet yritykset ottivat maltillisia riskeja ja pyritaan pitamaan toiminta vakaalla pohjalla. Tut-
kimus osoitti myos, etta yrittajilla, joilla on kyky hyodyntaa likketoimintaympariston tarjoamia
mahdollisuuksia, on ratkaiseva merkitys yritysten kasvun saavuttamisessa. Naissa yrityk-
sissa oli panostettu voimakkaasti verkostoitumiseen seka strategisten liittoutumien rakenta-
miseen ja nain ollen naita kahta viimeksi mainittua toimintaa voidaan pitaa yhteisena yritys-

kasvun mahdollisuuksien luomisessa.

Matalamaen ym. (2015, s. 44—-45) tutkimuksen tulokset viittaavat siihen, etta vaikka yrityk-
silla on strateginen tavoite, sita ollaan valmiita sopeuttamaan vallitsevaan tilanteeseen. Tut-
kimuksen tuloksissa todettiin, ettda menestyvat yritykset reagoivat markkinoiden vaatimuksiin
resursseillaan (Effectuation), eika niinkdan etenemalld kohti asetettuja tavoitteitaan

(Causation).

Churchill ja Mullins (2001, s. 135—-142) esittavat ettad paras tapa yrityksen kasvun rahoitta-
miselle on sisainen (internal) rahoitus. Artikkelissa sisaisella rahoituksella tarkoitetaan kas-
vun rahoittamisella yrityksen omalla kassavirralla. Nopeuttaakseen kassavirtaa yrityksen tu-
lisi pyrkia kotiuttamaan saatavansa nopeammin, karsimaan kustannuksia ja nostamaan hin-
toja. Artikkelissa todetaan, etta tehokkaimmin nama toimivat, jos yritys kayttaa naita kaikkia

keinoja samanaikaisesti.
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3.3 Kannattavan kasvun tunnuslukuja ja analyysityokaluja

Yrityksen tarkein pitkan aikavalin toimintaedellytys on kannattavuus. Heikko kannattavuus
johtaa tappiolliseen tulokseen, joka syo yrityksen omaa paaomaa, joka loppuu jossain vai-
heessa. Alma Talentin (i.a.) tunnuslukuopas, jota kaytetaan tassa pohjana, jakaa kannatta-
vuuden mittarit liikevaihtoon suhteutettuihin katemittareihin ja paaomaan suhteutettuihin

tuottomittareihin.

3.3.1 Katemittarit

Alma Talentin (i.a.) tunnuslukuoppaan mukaan kayttokate kertoo, kuinka paljon yrityksen
likevaihdosta jaa, kun siita vahennetaan yrityksen toimintakulut. Kayttokatteelle ei ole ole-
massa Yyleispatevia ohjearvoja vaan sen taso riippuu yrityksen toimialasta ja yrityksen paa-
omarakenteesta. Kannattavuutta kayttOkatteen perusteella mitattaessa verrataan sita sa-
man toimialan toimijoiden lukuihin, useamman vuoden tunnusluvun kehitykseen seka sita,
kuinka euromaarainen kayttokate riittaa yrityksen lainanhoitokuluihin, veroihin, investointei-
hin ja mahdolliseen voitonjakoon. Saman toimialan yritysten kanssa vertailtavuus heikke-
nee, koska samalla toimialalla toimivat yritykset saattavat joko vuokrata tai omistaa tuotan-
tovalineitaan. Linja-autoalalla omistamisen tai vuokraamisen merkitys katteeseen on suuri
— vuokrakulut ovat tuloslaskelmassa ennen katetta, kun taas omistetuista linja-autoista ku-
lukirjaus on poistoissa ja rahoituskuluissa. Yritykselld, joka omistaa linja-autonsa, voi olla

korkeammat kateluvut kuin sellaisella, joka on ne vuokrannut.

Kayttokate = Liiketulos + poistot ja arvonalentumiset

Kayttokate-% = 100 * kayttokate / liikevaihto

Liiketulos, virallisen tuloslaskelman ensimmainen valitulos kertoo, Alma Talentin (i.a.) tun-
nuslukuoppaan mukaan, kuinka paljon varsinaisen liiketoiminnan tuotoista on jaanyt jaljelle
ennen rahoituseria ja veroja. Liiketuloksessa huomioidaan myds poistot, joten se sopii seka
yksittaisen yrityksen, etta saman toimialan yritysten keskinaiseen vertailuun. Liiketuloksessa
ei ole viela mukana rahoituskuluja — talldin velkainen ja velaton yritys ovat vield samalla

viivalla. Mita paaomavaltaisempi yritys on, sitd korkeampi tulee lilketulosprosentin olla.
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Liiketulos = liikevaihto + liiketoiminnan muut tuotot — toimintakulut — poistot ja arvonalentu-

miset

Liiketulos-% = 100 * liiketulos / liikevaihto

Rahoitustulos, Alma Talentin (i.a.) tunnuslukuoppaan mukaan, kuvaa kuinka yritys suoriu-
tuu varsinaisen liiketoiminnan tuotoilla lainan lyhennyksista, kayttopaaoman lisdyksesta ja
investointien omarahoituksesta. Silla pitaisi myos pystya kattamaan omistajien voitonjako-
tarpeet. Rahoitustulosta tunnuslukuna kayttavat useimmin rahoittajat, jotka varmistavat, etta
yritys kykenee lyhyellakin aikavalilla saamaan aikaan positiivisen rahoitustuloksen. Jos se
jaa negatiiviseksi, se on yleensa merkki siita, etta yritys on joutunut kattamaan juoksevia
rahoituskulujaan lisavelalla tai purkamalla maksuvalmiuttaan. Mikali rahoitustulos on nega-

tilvinen, niin lainojen lyhennyksiin ja voitonjakoon ei ole riittanyt lainkaan tulorahoitusta.

Rahoitustulos = nettotulos + poistot ja arvonalentumiset

Rahoitustulos-% = 100 * rahoitustulos/liikevaihto

Nettotulos on Alma Talentin (i.a.) tunnuslukuoppaan mukaan varsinaisen toiminnan tulos.
Se kertoo yrityksen omistajille jaavan osuuden tilikauden tuloksesta ja toimii voitonjakopaa-
tosten pohjana. Positiivinen nettotulos ilmaisee, etta yritys on pystynyt selviytymaan varsi-
naisella liiketoiminnallaan lainojen koroista seka kayttopaaoman ja investointien omarahoi-
tuksesta. Nettotuloksen tasoa arvioitaessa on hyva tarkastella oman padoman tuottopro-
senttia — jos oman paaoman tuotto ylittaa 10 %:n tason on nettotulos yleensa vahintaankin
tyydyttava omistajien nakokulmasta katsottuna. Luvun katsotaan soveltuvan erityisesti eri

toimialojen yritysten keskinaiseen vertailuun.

Nettotulos = liiketulos +/- rahoituserat +/- verot

Nettotulos-% = 100 * nettotulos/liikevaihto
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3.3.2 Tuottomittarit

Oman paaoman tuotto-% kertoo yrityksen kyvysta huolehtia omistajien yritykseen sijoitta-
mista paaomista. Luku kertoo, kuinka paljon omalle paaomalle on kertynyt tuottoa tilikauden

aikana.

Oman paaoman tuotto-% = 100 * nettotulos (12kk) / Oikaistu oma paaoma keskimaarin (ti-

likauden alun ja lopun keskiarvo)

Suuret investoinnit, jotka ovat sitoneet yrityksen paaomia, mutta eivat ole viela ehtineet tuot-
taa tuloa, voivat vaikeuttaa tunnusluvun kehityksen arviointia. Yrityksen taseen paaoma-
arvot ovat osin historiallisia, eivatka ne valttamatta kuvaa yritykseen sitoutunutta omaa paa-
omaa. Saadakseen totuudenmukaisemman kuvan oman paaoman tuotosta, tulee taseen
paaomat mahdollisuuksien mukaan arvostaa kaypaan arvoon, mika kaytanndssa on kuiten-
kin hankalaa. Pienet omat paaomat voivat joskus kasvattaa oman paaoman tuoton korke-
aksi, vaikka euromaarainen tulos on hyvinkin niukka. Luvun rinnalla kannattaa tarkastella

yrityksen nettotuloksen euromaaraista tasoa.

Taulukko 1. Oman paaoman tuottoprosenttien viitearvot (Alma Talent, i.a.).

Erinomainen yli 20 %
Hyva 15-20 %
Tyydyttava 10-15 %
Valttava 5-10 %
Heikko alle 5%

Sijoitetun paaoman tuottoprosentti mittaa sita tuottoa, joka on saatu yritykseen sijoitetulle
korkoa tai muuta tuottoa vaativalle padomalle. Sijoitetun paaoman vahimmaistuottona on
pidetty yrityksen vieraalle paaomalleen maksamaa korkoa esimerkiksi rahoitusyhtiolle tai
pankille. Omalle paaomalle ja laina padomalle tulisi saada vahintaan rahamarkkinoilla val-

litsevan korkotason mukainen tuotto. Tavallisesti oman paaoman sijoittajat vaativat kuiten-
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kin korkeampaa tuottoa riskiselle oman paaoman sijoitukselleen, kun vakuudellisen korolli-
sen lainapaaoman antajat. Hyvalla kannattavuustasolla toimivan yrityksen sijoitetun paa-
oman tuoton tulisi nousta selvasti lainakorkoja suuremmaksi. Mikali yrityksen oma paaoma

on negatiivinen, niin sijoitettu paaoma on aina vahintaan korollisen velan suuruinen.

Sijoitetun padaoman tuotto-% = 100 * (nettotulos + rahoituskulut + verot (12kk)) / sijoitettu

paaoma keskimaarin.

Sijoitettu padoma = oma padoma + korolliset velat. Sijoitettu padoma lasketaan tilikauden

alun ja lopun keskiarvona.

Taulukko 2. Sijoitetun paaoman tuottoprosentin viitearvot (Alma Talent, i.a.).

Erinomainen yli 15 %
Hyva 10-15 %
Tyydyttava 6-10 %
Valttava 3—6 %
Heikko alle 3 %
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4 TUTKIMUSMENETELMA

Tutkimus toteutettiin teemahaastatteluna. Haastatteluun osallistui tutkijan lisaksi tutkittavan
yrityksen johtoryhma: toimitusjohtaja Matti Makela, talousjohtaja Nelli Oksanen ja hallituk-
sen puheenjohtaja ja markkinoinnista vastaava johtaja Noora Makiaho. Haastattelu toteu-
tettiin 13.10.2021 yrityksen toimitiloissa Keuruulla.

Haastattelun teemat seurailivat vapaasti annettua aihetta kasitellen tutkittavan yrityksen

— kasvua
— kannattavuutta
— nykyisia seurantamenetelmia

— yrityksen yleista ilmapiiria yrittajien ja henkilokunnan keskuudessa

Aihepiiri on tutkijalle ja haastateltaville ajankohtainen, ja kaikki ovat hyvin perilla yrityksen
tilanteesta. Vastaamisen vapaus antoi oikeuden haastateltavien henkilokohtaisille mielipi-
teille ja vapaalle puheelle. Haastateltavat ovat kaikki antaneet luvan toistaa heidan puhei-
taan tarvittaessa sanasta sanaan. Haastattelu nauhoitettiin ja tutkimuksen tekija purki

haastattelun tulokset nauhoitetusta aineistosta. Nain muistiinpanojen tekeminen ei hairin-

nyt haastattelun kulkua ja puhe siirtyi sujuvasti aiheesta toiseen.

Aluksi keskityttiin siihen, mita kannattavuus ja kasvu heille itselleen merkitsi, oliko se itseis-
arvo ja kuinka he kokivat yrityksen nykytilan. Jokainen toi esille oman nakemyksensa asi-
aan. Sitten siirryttiin keskustelemaan siita, kuinka kasvu ja kannattavuutta seurataan talla
hetkella ja kokevatko he, etta sita tulisi jotenkin seurata ja ohjailla — ja onko siihen ylipaataan
mahdollisuuksia ja resursseja. Rahoituksen osalta keskusteltiin siita, mita investointeja yri-
tyksessa on tarvetta tehda seuraavien 2 vuoden aikana ja kuinka niihin on varauduttu. Onko

tarvetta lainarahoitukselle vai voitaisiinko yrityksen kassavaroja hyodyntaa investointeihin.

Henkilokunta on avainasemassa voimakkaan kasvun tekijoina — kuinka henkilokunnan mo-
tivaatiota ja jaksamista on tuettu ja seurattu. Onko uudet tyontekijat sopeutuneet hyvin tyo-
yhteisoon? Onko kuulunut soradania? Onko viela tarvetta lisarekrytoinneille? Miten iakkaim-
mat tyontekijat kokevat tilanteen — jaksavatko perassa vai onko huomattavissa vasymista ja
kyydista putoamista?
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Jaksavatko yrittajat? Takana on puolentoista vuoden uuvuttanut epatietoisuuden aika —

onko voimia uuteen nousuun ja kasvuun? Mita pitaa tehda, jotta voimat riittavat?
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5 JOHTORYHMAN HAASTATTELUN TULOKSET

Haastattelun aluksi kaytiin 1api opinnaytetyon tekijan laatimat, yrityksen lilkkevaihtoon ja ta-
seeseen viimeiselta kolmelta toimintavuodelta perustuvat, tunnusluvut. Verrattiin yrityksen
lukuja sen lahimpiin kilpailijoihin seka alan tunnuslukuihin yleensa. Opinnaytetyon julkisuu-
desta johtuen tutkinnon tekija osoitti vain haastateltaville luvuin yrityksen tunnuslukujen ke-
hitysta. Tarkasteltiin tilannetta ennen koronaa, koronan aikana ja tehtiin alustavia laskelmia
nyt elettavan tilikauden perusteella. Nama tunnusluvut jaavat ainoastaan yrityksen johtoryh-
man ja opinnaytetyon tekijan tietoon eika niita julkaista tassa opinnaytetyossa.

Keskusteltiin kilpailutilanteesta yleensa ja todettiin kilpailun olevan talla hetkella todella ko-
vaa. Yritykset, jotka toimivat paaosin tilausajomarkkinoilla ja joilla on ollut taydellinen hiljai-
suus viimeisin puolentoista vuoden ajan, pyrkivat saamaan tilausajoja hoidettavaksi liki hin-
nalla milla hyvansa. Esimerkkina toimitusjohtaja Matti Makela kertoi kilpailutuksesta, jossa
kestava ja Matka Makelan hintakertoimilla laskettuna tilausajon hinnan pitaisi olla yli 1000
euroa, alv 0, ollakseen kannattava, oli kilpailun voittanut tarjous, jossa hinnaksi oli annettu
580 euroa, alv 0. Hanen mielestaan Matka Makelalla ei ole tarvetta Iahtea hintojen polkemi-
seen, mutta parjaamiseen tilausajomarkkinoilla tdma tuo huomattavaa haastetta. On pyrit-
tava yha tiukemmin pitamaan kiinni strategiassa auki kirjattuihin yrityksen valintoihin ja kil-
pailuetuihin, joita ovat laatu, turvallisuus, valittdminen ja vastuullisuus. Naita ei pystyta ylla-
pitamaan jatkuvalla hinnan- ja oman tyon arvon polkemisella. Tyokaluna ja markkerina hin-
nan laskennassa, katteen lisaksi, han pitaa tiettya euromaaraista summaa, joka on jaatava

viivan alle, jotta tien paalle kannattaa mies ja auto laittaa.

5.1 Kasvu

Vertailtaessa omia ja toisten tunnuslukuja, tultiin tulokseen, ettd kasvun seuraamiseen sel-
kein tunnusluku on liikevaihdon muutosten prosentuaalinen seuraaminen. Kasvua edustaa
myOs asiakasmaarat vakio-, tilausajo- ja matkailuliikenteessa. Rahoitusbudjetin laatimisesta
on keskusteltu ja todettiin, ettd nyt olisi hyva aika laatia rahoitusbudjetti ja seurata tarkasti
sen toteutumista. Kasvun todettiin aina jossain vaiheessa kayvan "pussinpaalle”, joten ra-

han riittavyytta on syyta seurata. Nelli Oksanen vastaa yrityksen taloushallinnosta ja kertoi,
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etta kassatilanne on kohtuullinen ja rahat ovat koronapandemiankin aikaan riittaneet. Yrityk-
sen kasvusta ja kannattavuudesta puhuttaessa oltiin yhta mielta siita, etta kasvu on ollut nk.
orgaanista kasvua — olemassa olevilla markkinoilla, nykyisilla tuotteilla mutta osin uusille
asiakkaille ja omalla toiminta-alueella. Toki tamanhetkista kasvua tarkasteltaessa sita on
eletty vain muutaman kuukauden ajan. Toisaalta Petajaveden koulukyytien kilpailutus tuo
toita yritykselle ja sen tyontekijoille seuraavan 4 vuoden ajan, joten aivan lyhyesta pyrah-
dyksesta ei ole kyse. Tilausajopuolella kolmen neljan vuoden valein tapahtuvat isot kilpailu-
tukset haastavat yritykset tekemaan hallittuja investointeja ja peilaamaan paatoksiaan jos-

kus pitkalle arvaamattomaan tulevaisuuteen.

5.2 Kannattavuus

Vaikka onnistuneet kilpailutukset ovat tuoneet yritykselle kasvun askeleita, ovat ne myos
rasite yrityksen kannattavuudelle. Kilpailutusten yhteydessa joudutaan usein uusimaan ka-
lustoa ja niista aiheutuneet poistot rasittavat yrityksen tulosta. Tarjouksia laskettaessa Matti
Makela kertoi aina laittavansa laskentaan mukaan remonttirahaa, jota usein tarvitaan, kun
kalustoa joudutaan uusimaan. Oman tuotannon matkojen osalta Noora nostaa keskusteluun
yhteistydon mahdollisuuden toisten saman alan yrittdjien kanssa. Asiakkaille tarjottaisiin
mahdollisuus osallistua toisten sellaisten yritysten matkoille, jotka jarjestavat matkoja sa-
malla tyylilla ja saman sisaltoisesti kuin Matka Makela Oy. Esimerkkiyrityksena han mainitsi
vaasalaisen Oravais Trafik Ab — Oravaisten Liikenne Oy:n, joka jarjestaa matkoja paitsi ruot-
sinkielisille myds suomenkielisille asiakkaille ja matkat suuntautuvat usein pitkienkin matko-
jen paahan Euroopassa. Nain saataisiin synergiaetuja molemmille yrityksille — jaettaisiin
kustannukset ja tuotot myyntien suhteessa. Talloin todennakdisyys matkan toteutumiselle
olisivat suuremmat, kun molemmat markkinoisivat matkaa omalla toimialueellaan — tar-
peeksi kaukana toisistaan, ettei kilpailla samoista asiakkaista mutta kuitenkin saman ajorei-
tin varrella, jolloin kuljetuskustannukset eivat nostaisi matkan hintaa. Pitkat matkat vaativat
usein kahden kuljettajan ajosuoritetta, jolloin yhteiset matkat tyollistaisivat molempien yritys-

ten tyontekijoitakin.
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5.3 Kasvun ja kannattavuuden seurantamenetelmat

Talla hetkella yrityksessa kasvua ja kannattavuutta seurataan Iahinna tuloslaskelmaa seu-
raamalla: paljonko liikkevaihto on edellisen vuoden vastaavaan aikaan ja edelliseen tilikau-
teen verrattuna. Kun tulee se aika vuodesta, jolloin kilpailijat julkaisevat tilinpaatoksiaan,
tehdaan vertailua myos naihin lukuihin. Kannattavuutta on seurattu laskemalla yrityksen ka-
tetuottoprosenttia seka sita, mita viivan alle on jaanyt tai jadmassa tilikauden paattyessa.
Nelli Oksanen kertoi, etta asiakasmaaria on seurattu vain silta osin, mita lakisaateiset, linja-
autoliiton ja tilastokeskuksen tilastot edellyttavat. Vakiovuoroliikenteen osalta Keuruu-Jyvas-
kyla valilla ajettavien linjojen tuloja, kustannuksia ja matkustajamaaria seurataan paivien
tarkkuudella, jotta vuorotarjontaa voidaan tarvittaessa saataa kysynnan mukaan. Rahtien
osalta Nelli Oksasen mukaan seurataan ainoastaan euroja, ei pakettimaaria. Matti Makela
kertoi, etta pakettimaarien seuraaminen ei oleellista, koska jokainen vakiovuoroliikenteen
kyydissa lahetettava paketti lisaa linjan rahtituloa eika tavaratiloissa ole viela seinat tulleet
vastaan. Keuruun ja Jyvaskylan valilla kulkee niin useita vuoroja paivassa, joten jos kaikki
ei mahdu samaan kyytiin, seuraava vuoro voi tarvittaessa kuljettaa yli jaaneet paketit ja vain

tuntia myohemmin kuin edellinen vuoro.

Noora Makiaho kertoi, etta matkatoimiston oman tuotannon matkoja suunniteltaessa mat-
kan hinnoittelussa lahdetaan nk. kipurajasta liikkeelle. Kipuraja on se maara asiakkaita, joita
matkalle on myytava, etta matkan tulot kattavat siita aiheutuneet kulut. Laskelmassa ei oteta
huomioon matkan suunnitteluun kaytettyja tyotunteja. Noora Makiaho oli laskenut, etta yh-
den virkailijan palkkakustannuksiin tarvittaisiin 400 000 euron bruttomyynti. Toimiston hen-
kilokunnan tyotehtaviin kuuluu toisaalta myads linja-autopuolen t6ita, joten aivan noin suurta
myynnin maaraa ei tarvitse tavoittaa. Joko myytavien matkojen kate on saatava korkeam-
maksi, tai alhaisen katteen matkojen myyntia on lisattava huomattavasti, totesi Noora Ma-
kiaho. Matkoista tehdaan niiden jalkeen laskelma, kuinka paljon ne tuottivat ja vastasiko
saatu tuotto siihen kaytettyja resursseja. Oman tuotannon matkoilla oman yhtion suoritta-
miin kuljetuksiin saadaan parempi kannattavuus kuin tilausajoissa keskimaarin. Kannatta-
vuuden kannalta parasta olisi, ettd matkalle olisi mahdollisimman paljon lahtijoita, mutta toi-
saalta asiakkaiden turvallisuudentunteen kannalta iso bussi ja vahemman matkaajia olisi

mukavampi vaihtoehto, Nelli Oksanen kommentoi.
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5.4 Yrityksen yleinen ilmapiiri

Kysyttaessa toimitusjohtajan jaksamisesta koronan aikana ja sen jalkeen avautuneessa ti-
lanteessa han kertoi, etta ei ollut koronan vuoksi menettanyt youniaan. Sen verran kuitenkin
tilanteesta oppineena han kertoi, etta enaa toistamiseen yrita pitda henkilokohtaista kesalo-
maansa samana ajankohtana, kun koululaiset palaavat kouluun ja liikenndinti pitkan tauon-
jalkeen taas alkaa taydella teholla. Puhelin soi ja viesteja tuli aamusta iltaan ja joskus 6isin-
kin eika aikaa perheelle juurikaan loman aikana jaanyt. Viimeiset kaksi kuukautta on toimi-
tusjohtaja Matti Makelan mukaan "menty aika lujaa”, mutta tilanne ja tahti on nyt hieman
tasaantunut. Tilanne uudella markkina-alueella Petajavedelld on rauhoittunut ja kuljettajat

hoitavat siella koululaisliikenndinnin ja esiin tulevat tilanteet liki omatoimisesti.

Nelli Oksanen vastaa yrityksen somepaivityksista ja markkinoinnista ja han korostaa, etta
yhtena kilpailuetuna pitaisi yrityksen saamia asiakaspalautteita ryhtya paremmin jakamaan
yrityksen kotisivuilla, Facebookissa ja Instagramissa. Omasta jaksamisestaan Nelli Oksa-
nen kertoi, etta kesalomien jalkeen on helpottanut, kun on palattu normaalimpaan arkeen —
toki tyOpaivat joskus venyvat illan tunneiksi, mutta han ei ole kokenut sita liilan raskaana.
Nelli Oksanen on koronan aikana henkilokohtaisesti voimakkaasti verkostoitunut ja saa ver-
taistukea toisilta nuorilta yrittajilta paikallisen yrittajajarjeston hallituksessa seka nuorkaup-
pakamaritoiminnassa. Huoli on kaikilla yhteinen eika koronapandemia koettele ainoastaan
omaa yritysta. Matkojen ja tarjousten laatimisen osalta han kertoo, etta tilanne on silta osin
rauhallinen, vaikka yritykset ja yhdistykset haluavat saada tarjouksensa saman tien, ei tar-
jouspyynnot ole lilaksi ruuhkauttaneet tyopoytaa, kuten aiemmin ennen pandemiaa. Oman
tuotannon osalta harmia ja harmaita hiuksia aiheuttaa maamme hallituksen ei-aina-niin-sel-
kea tiedottaminen, joka vaikuttaa asiakkaiden uskallukseen varata matkoja. Matkoja vara-
taan viime tipassa, saatetaan jattaa maksamatta koska ei tiedeta varmuudella, paastaanko
matkalle. Ei ole valia toteutuuko matka vai ei, se teettdad saman verran toita. Varaustilannetta
on seurattava ja paatokset matkan toteutumisesta tehtava joskus hyvinkin epavarmassa ti-
lanteessa. Peruuntuneista matkoista on purettava varaukset seka asiakkaille etta kohteisiin
ja palautettava asiakkaiden rahat peruuntuneista varauksista. Naiden asioiden kanssa paiva
menee painiskellessa. Paallimmaisena tunteena Nellilla oli kuitenkin, etta tyopaivat ovat ol-
leet mukavia eivatka ole tuntuneet liian raskailta ja kiireisilta. On mukavaa, etta kuljettajat
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ovat palanneet toihin ja tyokavereita on paivan mittaan enemman paikalla — ty6 ei ole ihan

niin yksinaista puurtamista kuin kesalla ja pitkin pandemiaa.

Noora Makiaho on ollut elokuusta lahtien opintovapaalla keskittyen era- ja luonto-oppaan
opintoihin. Noora on kuitenkin koko ajan mukana yrityksen johtoryhmatoiminnassa ja hyvin
selvilla yrityksen arjen ongelmista ja tilanteista. Opintovapaan aikana Noora kertoo, etta ha-
nelle on konkretisoitunut, mista palasista oma tyopaiva koostuu. Sanoi, ettd hanelle on jo
tassa muutamassa kuukaudessa ehtinyt tulla ikava matkojen suunnittelua ja on aika vakuut-
tunut palaavansa takaisin omalle paikalleen opintovapaan paattyessa. Tasta lienevat kaikki
yhta mielta, etta se oli mukavaa kuultavaa. Nooran sydanta Iahella on aina ollut jaksaminen
ja han korostaakin sita, etta kaikkien, seka johdon ja tyontekijan osalta, arjen on paaosin
oltava hyvaa, jotta jaksaa.

Kaikkien hallituksen jasenien kommenteissa tuli vahvasti esiin huoli tyontekijoiden ja tyoyh-
teison hyvinvoinnista. Matka Makelaa, kuten niin montaa muutakin yritysta, koettelee tyo-
voimapula ja tyossa olevista otetaan kaikki — ja vahan enemmankin — irti. Tyossa olevista
osa on osa-aikaelakelaisia, joiden toiveena olisi tehda toita rytmilla viikko toita, viikko va-
paata. Talla hetkella he kaikki tekevat saman verran kuin kokoaikaisetkin tyontekijat. Paa-
tettiin kayda lapi edellisen rekrytointikierroksen hakemukset kesalta ja tutkia, olisiko heidan
joukossaan viela tyota etsivia, potentiaalisia uusia tyontekijoita. Keskusteltiin myos kehitys-
keskustelujen aloittamisesta tyontekijoiden kanssa. Nelli kertoi ystavansa yrityksessa val-
lalla olevasta tavasta lahtea lounaalle tyontekijan kanssa keskustelua kdymaan. Tyontekija
sai valita lounaspaikan ja sinne lahdettiin yhdessa toimitusjohtajan kanssa.

Keskustelussa puhuttin myos nk. hiljaisen tiedon siirtamisesta ja siirtymisesta kokeneilta
tyontekijoilta uusille tulokkaille. Tahan ei viela I0ydetty ratkaisua, mutta sovittiin, etta pyritaan
kartoittamaan erilaisia keinoja hiljaisen tiedon siirtamisen automatisoimiseksi tyoyhteisossa.

Investoinnit ovat kautta aikain olleet johtoryhmassa ja hallituksessa tunteita nostattava asia.
Liikennoinnista vastaavat, ajomestari ja yrityksen toimitusjohtaja, ovat parhaiten tietoisia ka-
luston kunnosta ja uusimistarpeesta, hallinnollisista tehtavista vastaavat taas tietavat rahan
riittdvyydesta ja sen ajoittaisesta niukkuudesta. Investointien suuruudesta johtuen, niiden
hankintaa tarkastellaan aina paitsi yrityksen tulorahoituksen ja kannattavuuden kannalta
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myoOs omavaraisuuden ja lainahoitokyvyn kannalta. Kaluston poistojen osalta yhtio tekee
suunnitelman mukaiset poistot lain elinkeinotulon verottamisesta 260/1968 mukaisena 25
%:n menojaanndspoistona, joka rasittaa yrityksen tulosta investoinnin alkuvaiheessa ras-

kaammin, mutta helpottaa mita pidemmalle poistojen osalta edetaan.
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6 JOHTOPAATOKSET TAlI KEHITTAMISEHDOTUKSET JOHDON TOI-
MINTAAN KANNATTAVUUDEN TAKAAMISEKSI YRITYKSEN KASVA-
ESSA
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Kuva 1. Matka Makelan Oy:n strategia (Matka Makela Oy:n kotisivut, i.a.).

Tunnusluvut tuloslaskelmasta. Systemaattinen seuraavien tunnuslukujen laskenta ja ke-

hityksen seuraaminen:

liikevaihdon muutos euroina ja prosentteina

kayttOkate prosentteina

liikevoitto prosentteina

omavaraisuusaste

Tunnuslukuja kannattaa verrata kilpailijoiden vastaaviin ja alan keskiarvoihin.
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Matkatuotannon tunnuslukuja. Liikevaihtoon perustuvien tunnuslukujen lisaksi on syyta
seuraavia asioita ja kerata niista historiatietoa:

— tehtyjen matkojen maara/kk

— asiakkaiden maara/lahto (keskikuorma)

— asiakkaiden ikajakauma

Rahoitusbudjetti. Voidakseen ennakoida rahan riittavyytta, on siihen oivallinen apuvaline
rahoitusbudjetti. Rahoitusbudjetin yritys saa liki suoraan sen sahkdisesta taloushallinnon
ohjelmistostaan.

Investointibudjetti. Rahoitusbudjetin rinnalle investointeihin varautumiseen toimitusjohtaja
laatii investointibudjetin, joka huomioi tulevat kaluston uudentamistarpeet seka mahdolliset
tulevat isommat korjaustarpeet kalustossa (ikkunoiden vaihdot, isot moottoriremontit). In-
vestointibudjetin haasteellisuus on siing, etta sita tuskin pystytaan orjallisesti noudattamaan,
mutta sen avulla pystyttaisiin paremmin ennakoimaan kaluston uusimistarpeet ja asia tulisi

nakyvaksi myos yrityksen talousasioista vastaavalle.

Yhteistyo ja verkostoituminen. Yrityksen kannattaa lahtea kosiomatkalle etsimaan yhteis-
kumppaneita ja suunnittelemaan rohkeasti yhteisesti markkinoitavia ja myytavia matkoja
asiakkailleen.

Asiakastyytyvaisyys. Asiakastyytyvaisyyskyselyt ovat tuottaneet lukuja, joita on syyta al-
kaa julkistamaan yrityksen kotisivuilla ja ottaa avuksi markkinoinnissa. On syyta tutkia, oli-
siko olemassa jokin tietojenkasittelysovellus, jonka avulla asiakastyytyvaisyyskyselyn tulok-
set olisivat reaaliaikaisesti yrityksen kaytossa. Talla hetkella kaytdssa oleva keraily vie aikaa

ja tuottaa tuloksia liian hitaasti eika hyodyta yritysta niin hyvin kuin voisi olla mahdollista.

Tyohyvinvointi. Matti Makela aloittaa kehityskeskustelut tyontekija kerrallaan isyyslomansa
jalkeen helmikuun 2022 alusta lahtien. Keskusteluihin lahdetdan ialtaan vanhimmasta
paasta tyontekijoita aloittaen yrittajyydesta lopullisen luopumisen kynnyksella olevasta
3.polvesta. Kehityskeskusteluissa pyritaan kartoittamaan, mitka ovat seka vanhojen etta uu-
sien tyontekijoiden tunnot kiireisen syksyn ja hektisen koulujen aloitusviikkojen jalkeen.
Kuinka uudet tyontekijat on otettu vastaan ja tuntuuko heista, etta he ovat saaneet tarpeeksi
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opastusta ja ohjausta tyosta suoriutumiseensa? Henkilokunnan sisaankaynnin laheisyyteen
hankitaan "happyornot™-laite, jolla pyritdan seuraamaan tyOyhteison yleista mielialaa. Tyo-
hyvinvointi liittyy oleellisesti yrityksen tyonantajamielikuvaan, jota kannattaa vaalia. Hyva

tyonantajamielikuva on yrityksen paras keino onnistua rekrytoinneissa.
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7 POHDINTAA

Matka Makela Oy on veljieni ja minun yhdessa perustama yritys, joka jatkaa yrityksen yli 80-
vuotiasta taivalta. Yritys perustettiin, kun teimme sukupolvenvaihdosta isamme vaistyessa
yrittdjavastuusta. Olen koko tyoikani tehnyt t6ita tassa perheyrityksessamme aloittaen linja-
autojen sisasiistijana 14-vuotiaana edeten siita toimiston puolelle kassoja laskemaan, bus-
sikortin suoritettuani linja-autonkuljettajaksi ja vihdoin sitten yrittajaksi vanhempieni ja iso-
vanhempieni tyota jatkamaan. Yritys on antanut tyota meille kaikille ja toivon kovasti sen
antavan tyon ja leivan myos nyKkyisille yrittgjille. Kuten sanotaan, muna on kanaa viisaampi
— ja nain myos tassa tapauksessa. Olen ilolla ja ylpeana seurannut nykyisten yrittajien toi-
mintaa ja aivan turhaan huolehtinut, kuinka he tasta koronakurimuksesta, saatikka sen jal-

keisesta nousuhuumasta selviavat.

Kaymassamme keskustelussa huomasin, etta toimitusjohtaja osaa tulkita tuloslaskelmaa ja
taseita, talousjohtaja osaa analyyttisesti huomioida erilaisia skenaarioita ja markkinoinnista
ja "yleisesta hyvinvoinnista vastaava” opintovapaalainen on syventanyt omaa kasitystaan

jaksamisesta ja arjen haasteista.

Moin taman ajatuksen kasvun kannattavuuden seuraamisesta yritystoiminnan jatkajilleni hy-
vin henkilOkohtaisista syista: halusin kartoittaa heidan tietamystaan yrityksen talouden ti-
lasta ja huomatakseni vain, etta huoleni on turha. Tama opinnaytetyd vastasi omaan huo-
leeni ja vahensi sitd huomattavassa maarin. Huoleni tuli johtoryhmalle nakyvaksi ja opinnay-
tetyoni tarjosi heille evaita seurata yrityksen kasvua ja kannattavuutta ja kartoitti toimenpi-
teita, joilla sita seurataan analyyttisesti ja "ulkopuolisesti” ottamatta kantaa omiin henkilo-

kohtaisiin mielipiteisiin ja tunteisiin.

Opinnaytetyon kirjoittaminen prosessina on ollut todella haastavaa — ja raastavaakin. To-
tean kirjoittaessani asioita, jotka ovat itselleni kristallinkirkkaita ja kokemuksen, onnistumi-
sen ja epaonnistumisen kautta, opittuja. Ja sitten pitaisi yrittaa pitaa huoli oikeanlaisesta ja
oikeaoppisesta lahdeaineiston keraamisesta, viittaamisesta ja luetteloinnista. Ymmarran
nyt, etta minun olisi pitanyt harjoitella akateemista kirjoittamista paljon ahkerammin opinto-
jen aikana, jolloin tekniikka olisi ollut paremmin hallussa tata opinnaytetyota aloittaessani.
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Monimuotoinen opiskelu toi oman haasteensa opintojen intensiivisyyteen ja keskittymiseen

— eika koronan aiheuttama lovi motivaatiossa auttanut asiassa.

Vaikka lahdin tahan prosessiin "ketunhantakainalossa” ajatuksella, etta yrityksemme ja nuo-
ret yrittdjamme hyotyisivat tasta eniten, huomaan itse saaneeni tdssa matkan varrella hyvaa
oppia seka tutkimusprosessista etta -kirjoittamisesta. Tiukasti asiassa pysyminen on ollut
haasteellista ja aika ajoin olen joutunut pyyhkaisemaan tekstia pois, koska huomasin ajau-
tuneeni sivuraiteille tutkittavasta asiasta. Jain miettimaan, olisiko syyta tarttua ajatukseen
syvemmasta yhteistydostd meidan linja-autoliikennditsijoiden kesken. Olisiko vihdoin tullut
aika, etta nakisimme yhteistydn enemman mahdollisuutena kuin uhkana? Mitka voisivat olla
ne tekijat ja vaikuttimet, joilla tuo yhteisty0 saataisiin toimimaan molempia tyydyttavalla ta-
valla, tuottoisasti ja kannattavasti? Kuinka kustannukset ja tuotot tulisi jakaa niin ettd mo-
lemmat kokisivat saavansa panostaan vastaavan osuuden tehdysta tyosta? Tata olisi mie-
lenkiintoista tutkia laajemmin ja pyrkia osoittamaan, etta yhteistydssa on todella voimaa ja
se voisi olla meille kannattavuuden kanssa kamppaileville pienille matkatoimistoille avain

selviytymiseen.
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