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Liite 1. Haastattelurunko



1 Johdanto

1.1 Lahtdokohta ja aiheen rajaus

Taman opinnéaytetytn aihe on laatia liiketoiminasuunnitelma toiminnassa olevalle
automaattiautopesulalle. Mukaan on tarkoitus sisallyttaa realistisia kehityside-
oita, joita yrittdja voi hyodyntaa tulevaisuudessa kehittaessaan yrityksen toimin-

taa.

Opinnaytety0 toteutetaan toimeksiantona yritykselle, jolla ei ole liiketoimintasuun-
nitelmaa. Yrittajan toiveesta tytssa kasitelladn myos potentiaalisimpia kehitys-
ideoita yrityksen liiketoiminnan parantamiseksi. Aiheen rajaus kasittaa yrityksen
liketoimintasuunnitelman seka liiketoiminnan kehittdmisen keskeisimmat kehi-
tyskohteet. Tyo on tarkoitus toteuttaa toiminnallisena opinnaytetyoné kahdessa
osassa, joka kasittaa teoreettisen- sekd empiirisen osuuden.

Teoreettisessa osassa kasitellaan liiketoimintasuunnitelmaa, mika se on, milloin
se on hyva laatia ja millainen on hyva liiketoimintasuunnitelma. Liséksi kasitellaan
toimeksiantoyritykselle toimivimmaksi todettuja liiketoiminnankehittamismalleja.
Tutkimuksessa huomioidaan yrittdjan haastattelun perusteella mahdollisesti esiin
tulevat toiveet ja ajatukset kehittamismahdollisuuksista. Niita tarkastellaan kriitti-
sesti ja pohditaan, ovatko ne tutkimuksen mukaan toimivia ratkaisuja lilkketoimin-
nan kehittamiseen. Tutkimuksessa pyritéan myos loytamaan liiketoiminnan ke-
hittdmiseen muita keinoja, joita kohdeyrityksessa voidaan todellisuudessa toteut-

taa.

Liiketoiminnan kehittdmiseen kohdennetaan kaksi potentiaalisinta kehittdmisme-
netelméaa. Nama menetelmét avataan teoreettisessa osuudessa ja pohditaan,
kuinka yrittaja voisi hyddyntaa niitd omassa toiminnassaan. Kehitysideoita pyri-
tdan saamaan yrittajan haastattelusta ja peilaamaan niita teoreettisiin menetel-
min pohjautuen. Opinnaytetydn toinen osa on empiiristéa osaa, joka kasittaa toi-

meksiantoyrityksen liiketoimintasuunnitelman ja on néin ollen salattu liite.



Toimeksiannon tavoitteena on, ettd liiketoimintasuunnitelma auttaa selkiytta-
maan yrityksen nykytilan ja se toimii tukena liiketoiminnan kehittamisessa. Yrit-
taja saa valmiin lilketoimintasuunnitelman kayttoonsa, ja han voi paivittaa sita itse

toiminnan kehittyessa.

1.2 Tutkimuksen tausta

Opinnaytetyon aihe valikoitui yrittdjan ehdotuksesta tehda liikketoimintasuunni-
telma héanen yritykselleen. Etsin lopputydlleni aihetta ja hanelta puuttui liiketoi-

mintasuunnitelma, aiheen valinta oli siis helppo.

Kyseessa on osakeyhtiomuotoinen yritys, joka on alkujaan perustettu vuonna
2009. Automaattiautopesulatoiminnan se on aloittanut vuonna 2012. Yritystoi-
minta on talla hetkella vakiintunutta ja yritys toimii taysin velattomasti. Varsinaiset

tulevaisuuden suunnitelmat ovat kuitenkin tekematta.

Liiketoimintasuunnitelma on opinnaytety6n aiheena suosittu. Tama kay ilmi, kun
haetaan liiketoimintasuunnitelma sanalla tehtyja tditd suomen ammattikorkea-
koulujen Theseus -tietokannasta. Kaikkinensa sanaa lilkketoimintasuunnitelma on
kaytetty viitteena yhteensa 2118 opinnaytetytssa. (Theseus 2019). Liiketoimin-
tasuunnitelmaa koskevia opinnaytetdita on tehty niin aloittavalle yrittajalle kuin jo
toiminnassa oleville yrityksille. Autopesulatoimintaa koskevia liiketoimintasuunni-
telmia 16ytyy kaksi, joita ovat Mikko Tinkasen opinnaytety6 (2013) Aloittavan yri-
tyksen liiketoimintasuunnitelma — Case: lappeenrantalainen autopesula. (Tinka-
nen 2013) seka Mujic Sevalan (2016) opinnadytetyd Liiketoimintasuunnitelma
Suomen Pesumestat Oy:lle. (Sevala 2016.) Mujic Sevalan liiketoimintasuunnitel-
malla on hyvin samankaltaiset tavoitteet kuin tassa tydssa, silla tarkoituksena on
liketoimintasuunnitelman tekeminen toimeksiantoyritykselle seka toimenpide-eh-

dotuksien kehittaminen tulevaisuudelle. (Sevala 2016).

Tiedonhaussa kaytettyja hakusanoja ovat liiketoimintasuunnitelma, liiketoimin-
nan kehittdminen, autopesulan kehittdminen ja automaattiautopesula. Tietokan-

toina ovat olleet paaosin Google, Google Scholar ja Theseus.



Automaattiautopesuloita on suomessa todella paljon. Niiden kokonaismaaraa on
vaikea maarittaa, silla niista ei 16ydy suoranaista tilastoa. Automaattiautopesu-
loita 10ytyy lahes jokaisen huoltoaseman yhteydesta, mutta padsaantdisesti néi-
den pesukoneet ovat toiminnassa vain huoltamoiden auki ollessa. Osa huolta-
moista on kuitenkin rakentanut autopesun erilliseksi osaksi huoltamosta, kuten
Vantaalla oleva automaattipesula Teboil Asola, joka toimii ympéari vuorokauden.
(Teboil 2019).

Toimeksiantoyrityksen kaltaisiakin automaattiautopesuloita, jotka ovat asiakkaan
kaytettavissa ympari vuorokauden, on suomessa lahes jokaisella paikkakunnalla.
Yrityksen markkina-alueella on kolme Kilpailijaa, jotka tuottavat vastaavanlaista
24/7 pesupalvelua. Kilpailua alueella on kuitenkin huomattavasti enemman, kun
otetaan huomioon kaikki autonpesupalveluita tarjoavat toimijat. Kaikkinensa au-
tomaattiautopesuloita markkina-alueella on kymmenen. (Yrittajan haastattelu
2019).

Kohdeyrityksen kaltaisia toimijoita on suomessa pa&osin kaupungeissa. Suurin
osa samankaltaisista pesupalveluista on lahinna huoltoasemien yhteydessa ole-
via automaattiautonpesukoneita, joissa henkilokunta ei ole fyysisesti paikalla
koko ajan. Naissa pesuloissa maksu tapahtuu joko ostamalla oikeus pesuun
huoltamon kassalta tai suorittamalla maksu pesulan edessa olevaan maksuauto-
maattiin. Kone hoitaa itsenéisesti pesutapahtuman, kun auto on ajettu sisaan pe-

sulaan.

1.3 Viitekehys

Tavoitteena oli toteuttaa teoreettinen viitekehys alaan liittyvaé kirjallisuutta seka
aiheeseen liittyvia artikkeleja kayttden. Teoreettiseen osuuteen rajattiin ne liike-

toimintasuunnitelman osa-alueet, joita kaytettiin empiirisessé osassa.

Empiirisen osion aineistonhankintamenetelméana kaytettiin yrittajan haastattelua
seka internetlahteitd. Empiirisen osion toteutuksen lahtékohtana oli yrittajan ker-

tomat seikat yritysesta seka kehityksen kannalta esiin tulleet mahdolliset toiveet



puolistrukturoidun haastattelun perusteella. Tydssa selvitettiin haastattelusta

esiin tulleet kehityskohdat seké niiden teoria.

2 Haastattelu

Haastattelua pidetddn yhtena keskeisimmista aineistonkeruumenetelmista laa-
dullista tutkimusta tehdessa. Haastattelulla tarkoitetaan tiedonkerdysmenetel-
maa, jonka avulla haastattelija saa haastateltavalta haluttuja tietoja. Haastattelun
etuna kyselyyn verrattuna on se, ettda haastattelija voi tdsmentaa kysymyksia
haastattelun aikana. Kyselylla tarkoitetaan sitd, etta tieto keratddn ennakkoon
laaditulla lomakkeella. Haastattelun tarkoituksena on saada mahdollisimman pal-
jon tietoa tutkittavasta asiasta. Haastattelun tekee joustavaksi se, etta haastatte-
lija voi esittaa haluamansa kysymykset tiedonantajalle tarpeelliseksi kokemas-

saan jarjestyksessa. (Tuomi & Sarajarvi 2009, 71-73.)

Haastattelun toteutukseen on erilaisia vaihtoehtoja, joita ovat lomakehaastattelu,
teemahaastattelu ja syvadhaastattelu. Nama haastatteluvaihtoehdot eroavat toi-
sistaan rakenteellisesti. Lomakehaastattelun, jota kutsutaan myo6s postikyselyksi,
tarkoituksena on tiedonkeruu ennalta maarattyjen kysymysten mukaisesti. Loma-
kehaastattelua kaytetdan usein kvantitatiivisen tutkimusaineiston kerayksessa.
Teemahaastattelulla puolestaan tarkoitetaan puolistrukturoitua haastattelua,
jonka rakenne eroaa lomakehaastattelusta sen joustavuuden vuoksi. Teema-
haastattelua varten valitaan tietyt teemat ja haastattelu etenee niiden mukaisesti,
haastattelijalla on mahdollisuus esittda tarkentavia kysymyksia. Haastattelijalla
on myds mahdollisuus edeta ennalta suunniteltujen kysymysten mukaisesti tai
vaihdella kysymysjarjestysta. Syvahaastattelu eroaa muista haastattelu- muo-
doista taysin sen strukturoimattomuutensa vuoksi. Syvahaastattelua kutsutaan
myos keskustelunomaiseksi haastatteluksi, silla halutut tiedot kerataan avoimia
kysymyksia esittdmalla. Avoimista kysymyksista tulleisiin vastauksiin voidaan
esittda viela taydentavia kysymyksia. Tarkoituksena syvéhaastattelussa on tut-
kittavan asian mahdollisimman tarkka avaaminen, jonka vuoksi tiedonantajaa

voidaan haastatella useamman kerran. (Tuomi & Sarajarvi 2009, 74-76.)



Haastattelu toimii osana opinnadytetyon empiirisen osan tiedonkeraysmenetel-
maa. Haastattelun tarkoituksena on kartoittaa yrityksen nykytilanne ja kuinka sii-
hen on tultu. Tavoitteena on saada mahdollisimman kattava kuva yrityksen toi-
minnasta, sidosryhmista sek& mahdollisista liiketoiminnan kehitysideoista. Haas-
tattelusta esille nousseita ajatuksia kaytettaan liikketoiminnan kehityssuunnitel-

man pohjana.

Opinnaytetydssa kaytetdan haastattelumenetelmé&né puolistrukturoitua haastat-
telua, joka mahdollistaa avoimien kysymyksien kayttdmisen. Haastattelurunko
suunnitellaan valmiiksi, ja haastattelu toteutetaan sen mukaisesti. Haastattelun
edetessa on kuitenkin mahdollisuus vaihtaa kysymysjarjestysta tai esittaa tay-

dentavid kysymyksia tiedonantajalle.

Haastattelurunko toteutetaan kayttamalla mukaillen liiketoimintasuunnitelman
pohjaksi kaytettavissa olevia pohijia, joita 16ytyy Internetista seka kirjallisuudesta.
Jokainen liiketoimintasuunnitelma on yrityksensa nakéinen, joten kysymyspatte-

risto luodaan sen mukaan, mita toimeksiantoyrityksesta halutaan tietaa.

Haastattelurunko on annettu tiedoksi yrittajalle ennen haastattelua, jotta han ehti
tutustua siihen. Haastattelukysymykset kaytiin viela lapi yhdessa, jolloin oli ma-
dollisuus taydentaa kysymyksia. Haastattelussa kaytetty kysymyspatteristo 16y-
tyy liitteestd 1. Haastattelun tuloksia kaytettiin liiketoimintasuunnitelman lah-

teena.

3 Liiketoimintasuunnitelma

Liiketoimintasuunnitelmalla tarkoitetaan kirjallista suunnitelmaa yrityksen toimin-
nasta. Liiketoimintasuunnitelma toimii aloittavalla yrittajalla apuna liiketoiminnan
menestyksen kartoituksessa seké rahoitusta hankkiessa. Toiminnassa olevalle
yritykselle liiketoimintasuunnitelma toimii valineena toiminnan kehittamisessa.
(Raatikainen 2012, 42.)
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Liiketoimintasuunnitelma on kokonaisvaltainen raportti yrityksen toiminnasta. Lii-
keidea toimii liiketoimintasuunnitelman pohjana. Liiketoimintasuunnitelmassa
taydennetdan ja analysoidaan liikeideaa. Valmis liikketoimintasuunnitelma toimii
oppaana yritykselle. Yrittdja voi kayttaa sitéa toiminnan seurannassa seka suun-
nittelun tukena. (Meretniemi & Ylénen 2009, 24.)

Liiketoimintasuunnitelma siséaltaa tiedot yrityksen perustamisesta, toiminnasta ja
kustannuksista. Lisaksi suunnitelmassa kuvataan yrityksen kaytdnnon toimet
seka kehittamiseen liittyvid asioita. Liiketoimintasuunnitelmasta kay ilmi, toimiiko
yritysidea ja tuleeko sita viela kehittda ennen yrityksen perustamista (McKinsey
& Company. 2000, 48.)

Hyvasta liiketoimintasuunnitelmasta selviaéa, miten yritys varautuu mahdollisiin
muutoksiin ja millaisia ovat yrityksen uhkat ja mahdollisuudet. Yrityksen on myds
hyva kartoittaa, kuinka se menestyy markkinoilla. Lisaksi on myos hyva selvittaa,

kuinka asiat tehdaan paremmin kuin kilpailijat. (Hesso 2015, 10.)

Liiketoimintasuunnitelmaan kuvataan tarkkaan kaikki yritystéa koskevat tiedot.
Yhté oikeaa tapaa liiketoimintasuunnitelman tekemiseksi ei ole, ja jokainen tekee
omalle yritykselleen sopivan suunnitelman. Pohjaksi |6ytyy erilaisia vaihtoehtoja,
seka internetista on myo6s saatavissa ilmaisia ohjelmia, jolla voi toteuttaa liiketoi-
mintasuunnitelman. Toimeksiantoyrityksen liiketoimintasuunnitelmaan kuvataan
kohdeyritykselle tarkeimmaét osa-alueet, jonka vuoksi se ei ole suoraan minkaan
valmiin pohjan mukainen. Kuviossa 1. on malli liketoimintasuunnitelman raken-
teesta. (Viitala & Jylha 2010, 62).



Yhteenveto

m perustiedot yrityksesta
w historia ja nykytilanne
m tuotteet ja palvelut

m toimiala

u liikeidea ja strategia

= tulevaisuudennakymat

Markkinatilanne ja sen kehitysnakymat
w markkinoiden yleiskuvaus

= kohderyhmét ja kysyntd

= kilpailu

Yrityksen paamaarat ja tavoitteet

Strategia
u strateginen asemointi
m strategiset ratkaisut

Markkinointisuunnitelma

= myyntitavoitteet

= markkinoinnin organisointi ja periaatteet

= markkinoinnin kilpailukeinot: tuote, palvelu,
hinnoittelu, myyntikanavat ja viestinta

Tuotekehityssuunnitelma

m tuotekehitystydn organisointi ja peri-
aatteet

= tuotteiden nykytila

m tuotekehityshankkeet, vireilld olevat ja
tulevat

= tuotteiden suojaus
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Tuotantosuunnitelma

= tuotantopuitteet ja -kapasiteetti

m tuotantoprosessi

= tuotannan kehittdminen ja investoinnit
m alihankinnat ja kumppanuudet

Organisaatio ja henkildsto

m Omistus

m organisaatio ja avainhenkilot

m henkiloston maérallinen ja osaamistarve
m organisaation ja henkildston kehittdminen
m ulkopuolisten asiantuntijoiden kéytto

Riskien arviointi ja hallintakeinot

Taloussuunnitelma

m investointilaskelmat

m toteutunut kehitys ja ennusteet (kannat-
tavuus, vakavaraisuus ja maksuvalmius)
m kassabudjetti

m kriittisen pisteen tarkastelu

m taloushallinto ja seuranta

Rahoitusesitys
m pédoman lhtest

Liitteita

Kuvio 1. Liiketoimintasuunnitelma (Viitala & Jylh& 2010, 62.)

Tybn empiirisessd osiossa olevaan liiketoimintasuunnitelmaan runkoon on poi-
mittu yritykselle valikoidut l&pi kaytavét osa-alueet ja niihin pohjautuen on raken-
nettu myaos tietoperustana kaytetty haastattelurunko. Nama kaytettyjen osa-alu-

eiden teoreettiset perusteet avataan seuraavissa alaotsikoissa.

3.1 Liikeidea

Liikeidealla tarkoitetaan mahdollisimman tarkkaa kuvausta yrityksen toiminnasta.
Tarkoituksena on selvittdd, millaisia tuotteita tai palveluja yritys tarjoaa, ketka
ovat yrityksen asiakkaita ja millainen on yrityksen toimintatapa. Lisaksi on hyva
kuvata yrityksen imagoa eli sitd, millainen mielikuva asiakkaille tulee yrityksen

tuotteista tai palvelusta. Liikeideassa kuvataan my6s menestymisen kannalta
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tarkeimmat seikat. Suunnitteluvaiheessa tarkkaan kirjatun liiketoiminnan kehitta-
minen on tulevaisuudessa helpompaa. (Viitala & Jylhd 2010, 51.) Liikeidea on
hyvin suunniteltu idea yrityksen toiminnasta ja sitéd on vaikea kopioida. (Anttila &
lltanen 2001, 26.) Liikeideasta kay ilmi, mita liiketoimintasuunnitelma kasittaa, jol-
loin esimerkiksi rahoittajat nakevat nopeasti yrityksen toimintaidean. (Hesso
2015, 25.) Liikeidean maaritelméa kertoo, kuinka yritys menestyy ja kuinka toimin-

nasta saadaan kannattavaa. (Meretniemi & Yl6énen 2009, 19.)

Liikeideaa suunnitellessa tulisi pohtia, kuinka silla voi vakuuttaa mahdolliset si-
joittajat. Liikeideasta tulee kayda ilmi, kuinka yritys aikoo menestya ja millaista
hyotya se tarjoaa asiakkailleen. (McKinsey & Company. 2000, 29.) Liikeidean
suunnittelussa asiakkaan kokema hyo6ty on oltava keskeisessad asemassa. Esi-
merkiksi rahoittajat arvostavat sita, ettd liikeideaa suunniteltaessa on pohdittu,
mitd hyotya yritys tarjoaa asiakkailleen. Liikeidea on hyva, kun asiakaskohde-
ryhma ja markkinat on tiedostettu ja asiakas haluaa kayttaa yrityksen palvelua tai

ostaa yrityksen tuotteita. (McKinsey & Company. 2000. 33.)

Empiirisessé osassa avataan toimeksiantoyrityksen liikeidea tarkemmin, silla se
sisaltaa yrityksen menestymistekijoitd, eika nain ollen ole julkista tietoa. Yrityksen
likeideaa voi kuitenkin kuvata yleisella tasolla. Toimeksiantoyrityksen liikeidea on
tuottaa autonpesupalveluita henkild- ja pakettiautoille automaattiautopesulassa.
Palveluvalikoimaan kuuluu erilaiset pesuvaihtoehdot, joista asiakas voi valita tar-

peeseensa sopivan.

3.2 Visio

Visio kertoo tulevaisuuden tavoitteista. Visio on niitd asioita, mitd kohden yritys-
toimintaa viedaan, jotta saavutetaan haluttu lopputulos. (Hesso 2015, 27.) Visi-
olla kuvataan, millainen yritys on tulevaisuudessa, miten se toimii ja millaiset on
sen arvot ja toimintatavat. Visiolla yritys viestii kehittymishalukkuudestaan ja siita,
ettd on tietoinen tulevaisuuden tavoitteista. (Lanning & Roiha & Salminen 1999,
84-86.) Vision paatehtava on toimia yrityksen suunnannayttajana, motivoijana ja

tavoitteena. (Lipiainen 2000, 51.)
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Yrityksen aloitusvaiheessa yrittgjalla oli visio siita, mitéa toiminnalla halutaan saa-
vuttaa. Visio oli se, ettéa pesulatoiminta saadaan kannattavaksi mahdollisimman
nopeasti. Tama tavoite on jo saavutettu. Tulevaisuuden visioksi yrittaja méaaritte-

lee liikevaihdon 20 % kasvun. (Yrittdjan haastattelu 2019.)

3.3 Strategia

Strategialla tarkoitetaan suunnitelmaa siitéa, kuinka yritys luo kilpailuetua markki-
noille. Strategialla voidaan tarkoittaa myds tapaa kehittdd toimintaa tuottavam-
maksi. (Hesso 2015, 79.) Strategialla méaaritetaan se, mita yrityksessa tehdaan
tulevaisuudessa. Strategiassa maaritetaan myds, miten tavoitteet saavutetaan.
(Hannus 2004, 10.)

Strategian tarkempi kuvaus tulee toimintasuunnitelmaan, ja itse strategian paa-
tavoite on selkea kuvaus siitd, kuinka paasta tavoitteeseen. Hyvassa strategiassa
huomioidaan liiketoiminnan voimavarat ja niiden riittavyys. (Community tool box,
2019). Strategiatydssa suunnitellaan, mihin yrityksessa investoidaan, tehdaanko
tuotekehitysta ja kenen kanssa yritys toimii yhteistyossa. Strategiantyon paateh-
tdva on maarittda strategia seka toteuttaa sita. (Viitala & Jylha 2010, 69.)

Perinteisen ajattelumallin mukaan strategian on ajateltu olevan toimintojen sarja,
jossa suunnitellaan strategia ja sitten toteutetaan se. Nykyisin on kuitenkin syyta
ajatella naita rinnakkaisina toimintoina, joissa strategiaan ldytaminen ja maaritta-
minen tulee kokeilun kautta. Strategialla maaritetddn se, mita yrityksessa teh-
daéan tulevaisuudessa. Strategiassa maaritetdan myads, miten tavoitteet saavute-
taan. (Hannus 2004, 12.) Menestyvassa strategissa tunnetaan toimintaymparisto
haasteineen ja tunnistetaan paamaara seka omat resurssit. Lisaksi strategiasta
tehd&an tarinanomainen, jotta se vetoaa sidosryhmiin. Strategian on syyta olla
selked ja uudistuva, ettd koko organisaatiossa ymmarretaan sen merkitys seka

kehittymisen tuoma etu. (Hannus 2004, 13.)
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Yritysta aloittaessaan yrittajalla oli strategia siita, kuinka visio toteutetaan. Sita ei
kuitenkaan ole kirjattu, vaan se on ollut yrittdjalla selkeasti mielessa ja sita koh-
den toimintaa on viety. Tulevaisuuden strategia on parantaa kannattavuutta uu-

delleenbrandayksen kautta. (Yrittdjan haastattelu 2019.)

3.4 Markkinat ja asiakaskohderyhma

Markkinoilla voidaan kasittaa kauppapaikkaa, kysynnan ja tarjonnan suhdetta tai
maantieteellista aluetta. Markkinoilla voidaan tarkoittaa myos tiettyd joukkoa ih-
misid, jotka haluavat ostaa jotakin tiettyd tuotetta. Talla kohderyhmalla tarkoite-
taan henkiloita, jotka haluavat ostaa, heilla on siihen kyky seka valtuudet ja he
haluavat kayttda ostovoimaansa tuotteen hankkimiseksi. (Anttila & llitanen 2001,
92-93.)

Liiketoimintasuunnitelmassa kaydaan lapi toimeksiantoyrityksen markkinoita,
joilla tarkoitetaan potentiaalista kohderyhmaa eli asiakkaita, jotka haluavat ostaa,

voivat ostaa ja haluavat ostaa yrityksen palveluita.

Yrityksen asiakaskohderyhmé koostuu paaasiallisesti hyvin toimeentulevista yk-
sityisautoilijoista. Maantieteellinen sijainti huomioiden potentiaalisimmat asiak-
kaat tulevat noin viiden-kymmenen kilometrin sateelta. (Yrittdjan haastattelu.
2019.)

4 Liiketoiminnan kehittaminen

Liiketoiminnan kehittamisen tarve lahtee siitd, ettd yrityksen toiminta ei vastaa
kilpailutilanteen vaatimuksiin. Tall6in yrityksella on tarve muuttaa toimintatapoja,
seka kehittaa toimintaa. Lahtokohtana muutoksen suunnittelussa on muutostar-
peen tunnistaminen seka sen analysointi. (Lanning & Roiha & Salminen 1999,

32.) Kehittdmisen tarve voi lahted myos itse muutoshalukkuudesta, halusta tehda
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asioita paremmin ja kannattavammin, vaikka kehittymiselle ei olisi pakottavia tar-

peita.

Liiketoiminta ei kehity automaattisesti, vaan kehittymisen eteen on tehtava jarjes-
telmallista tyotd. Suunnitelmallisella muutoksella tarkoitetaan yrityksen jatkuvaa
kehittymistd. Liiketoimintaa tulee kehittda jatkuvasti, mutta suurempiin kehitys-
muutoksiin on syyta varautua toteuttamalla selkeasti maaritelty projektinomainen
kehityssuunnitelma. (Lanning & Roiha & Salminen 1999, 15.) Yhteiskunnallisten
muutosten myo6td myos talouselama muuttuu. Taman seurauksena jatkuva muu-

tos on edellytys kilpailukyvyn sailyttamiselle. (Anttila & llitanen 2001, 61.)

Yrityksen kehityksen tavoitteena on useimmiten tuottaa yritykselle voittoa. Hyvin
laadittu liiketoimintasuunnitelma ja sen toteuttaminen auttaa yritystd menesty-
maan. Strategian kehittAmiseen on suositeltavaa ottaa mukaa yrityksen henkilo-
kunta, silla heilta voi tulla hyvia kehitysideoita ja talléin heidat on myds helpompi
sitouttaa kehityksen tuomiin muutoksiin. Kehitykseen liittyviin riskeihin on osat-
tava varautua ja ne on hyva analysoida ennen muutoksien toteuttamista. Kehi-
tyssuunnitelman paivittdmien on tarkeaa, ettd ndhdaan mihin suuntaan ollaan

menossa. (Yritysneuvola 2019.)

Liiketoiminnan kehittdminen on laaja kasite, ja yleisesti silla tarkoitetaan yrityksen
toimintojen parantamista ja niiden sujuvuuden lisddmistd. Jokaisen yrityksen on
kehitettava toimintaa menestydkseen markkinoilla. Suurempia kehitysmuutoksia
suunnitellessa on pohdittava, mitad kehityksella halutaan saavuttaa ja mika olisi
jarkeva keino aloittaa kehitysprojekti. Liiketoiminnan muutosta kasittelevia mal-
leja on paljon ja tydssa kaydaan lapi kaksi potentiaalisinta kehittimismenetel-
maa, joita yritys voisi hyddyntaa soveltaen liiketoiminnan kehittdmisesséa. Naméa

kaksi viitekehysta ovat PDCA ja benchmarking.

Liiketoiminnan kehittdminen vaatii aina muutoksia yrityksen toimintaan. Joskus
liketoiminnan kehittAminen vaatii suuria muutoksia, jotka voivat koskea jopa kaik-
kia erillisia prosesseja yrityksessa. Joskus kehitystydhon riittaa pienemmaét muu-
tokset. Selvaa on kuitenkin se, etta yritystoimintaa on kehitettava jatkuvasti, jotta

toiminta pysyy kilpailukykyisena.
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Liiketoimintaprosessien uudelleensuunnittelu BPR (Business Proce Re-enginee-
ring) tarkoittaa yrityksen toimintojen uudelleen organisoimista, minka tarkoituk-
sena on saavuttaa merkittavia muutoksia yrityksen toimintaprosesseihin. (Mar-
tola & Santala 1997, 25.) Yrityksen muutosta voidaan tehdé radikaaleilla liiketoi-
mintaprosessien uudistamisella tai jatkuvan parantamisen mallilla. Jatkuvalla pa-
rantamisella tarkoitetaan sitd, etta yritysta kehitetdan pienin askelin paattymatto-
masti. Tavoitteena jatkuvassa parantamisessa on tehda asiat aina vain parem-
min. Muutoksen suunnittelu lahtee liikkeelle arvioimalla yrityksen nykytila sek&a
muutostarpeet. Nykytilan arvion perusteella voidaan maarittdd, onko yrityksessa
tarve muuttaa toimintoja radikaalisti vai riittaaké jatkuvan parantamisen malli lii-
ketoiminnan kehittdmiseen. (Martola & Santala 1997, 28.) Onnistuneen muutok-
sen suunnittelu lahtee liikkeelle yrityksen visiosta, eli siitéa, mita muutoksella ha-
lutaan saavuttaa ja mikd on muutoksen lopputulos. Tall6in tehdaan tilannearvio
ja suunnitelma muutoksesta. Muutossuunnitelma antaa selkedn pohjan sille,
mink& mukaan muutoksen toteuttaminen etenee. Suunnitelmaa ei kannata tehda
liian yksityiskohtaiseksi, silla se voi muuttua matkalla. Talloin liian tarkaksi tehty
suunnitelma voi haitata tilanteessa havaittujen parempien vaihtoehtojen kayton,

mikali suunnitelma on aivan joustamaton. (Martola & Santala 1997, 45-47.)

Tulevaisuuden muutostarpeita suunnitellessa on pohdittava, miten ala kehittyy ja
muuttuu, mitd on otettava huomioon ja mihin on varauduttava. Arvioidessa tule-
vaisuuden muutosta on pohdittava, kuinka yritys sailyy kilpailukykyisena. Talléin
on pohdittava yrityksen prosesseja, jarjestelmia, henkildstéresursseja seka alan
tulevaisuuden kehittymista ja kuinka siihen voidaan varautua. (Martola & Santala
1997, 53.) Kuviossa 2. on kuvattu liiketoiminnan uudelleensuunnittelun vaiheet.
(Martola & Santala 1997, 46.)
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Kuvio 2. Liiketoimintaprosessien uudelleensuunnittelun vaiheet. (Martola & San-
tala 1997, 46.)

Autopesuloiden kehittdmista koskien |0ytyy muutama tehty opinnaytetyo, jotka on
mainittu tydssa jo aiemmin. Muutoin varsinaisia automaattiautopesuloita koske-
via kehitystutkimuksia on hyvin vahan tarjolla. Yritystoiminnan kehittdminen sisal-
taé aina lilketoiminnan kannalta salattuja tietoja, eivatka yritykset halua tuoda lii-
keideoitansa kaikkien tietoisuuteen. Opinnaytety6n kannalta kehittdmisessa voi-
daan kuitenkin kayttaa yleisia liiketoiminnan kehittdmiseen liittyvia keinoja. Oleel-
lisinta toimeksiantoyrityksen nakékulmasta on kuitenkin se, etta kehitystoimenpi-

teet ovat kaytdnnossa toteutettavissa.

Autopesulan kehittamiseen liittyen 16ytyi kuitenkin autopesulayrittdjan haastat-
telu. Scott Bowenia, Oklahomalaista autopesuyrittdjaa on haastateltu vuonna
2017, kuinka han on kehittanyt omaa lilketoimintaansa. Ostettuaan uuden liike-
toiminnan, han oli paattanyt paivittaa yrityksen yleisilmeen. Kiinteistd pestiin, put-
ket, harjat ja muut osat vaihdettiin uusiin ja eri varisiin. Lisdksi han oli paattanyt
paivittdd maksumahdollisuudeksi myds luottokorttivaihtoehtoon. Yritys aloitti
myds nékyvan markkinoinnin jo ennen pesulan avaamista. Markkinointi kohdistui
tiedottamaan asiakkaita yrityksen tulevista muutoksista. Yrittajan vinkki kehitta-

misesta haaveileville on, ettd visio kannattaa olla ja toimia sen mukaan. Visio
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antaa tarkoituksen ja tavoitteen seka uskoa yrityksen toiminnasta asiakkaille. Yri-
tyksen tarkein tehtava on tehda sita, mita haluaa ja olla siind paras. Yrittaja suo-
sittelee my0s olemaan tarkkana markkinoilla olevia muutoksia varten. Omia vah-
vuuksia kannattaa korostaa ja tunnistaa omat heikkoudet. Nama asiat on tunnis-
tettava mydos kilpailijoista. (Analetto 2017.) Vaikka kyseisessa haastattelussa oli
yritys, jonka toiminta oli vasta alkamassa, niin naitd toimia myds kohdeyrityk-
sessa olisi suositeltavaa tehda. Yritysilmeen paivittdminen luo jo asiakkaalle ku-
vaa siita, etta muutoksia tapahtuu ja siistimpi yleisilme kertoo siita, etta asiat ha-
lutaan hoitaa hyvin. Myds vision luomisen tarkeys korostui haastattelussa. Kuten
jo aiemmin on mainittu, kuuluu vision luominen yhtena osana liiketoimintasuun-

nitelmaan, silla yrityksella ei ole selkeda visiota tulevaisuudelle.

Toimeksiantoyrityksen kehittdmiseen yrittajalla on haastattelun mukaan visio yri-
tyksen uudelleenbrandayksesta. (Yrittajan haastattelu 2019.) Kohdeyrityksen
muutostarve on yrittdjan mukaan siis suhteellisen pieni, jonka vuoksi radikaalia
muutosta ei yrityksessa ole tarpeen tehdéa. Tutkimusta tehdessa on havaittu, etta
muutoin yrityksen perustoiminnot ovat kunnossa ja asiat hoidetaan asianmukai-
sesti, mutta ylld mainitun lisaksi on havaittu, ettd muutosta tulisi tehda myos
markkinoinnin osalta. Markkinointi on yrityksessa hyvin vahaista. Taméan osalta
yrityksen tulisi kehittaa toimintaa jatkuvasti. Tassa olisi hyva paikka verrata omaa
toimintaa kilpailijoihin, eli toimia benchmarking toimintatavalla. Yrityksen muutos-
tarpeita suunnitellessa tulee pohtia sita, voidaanko yrityksen tuotteita tai palvelua

kehittaa ja kuinka muutoksella saadaan aikaan tuottavampi liiketoiminta.

4.1 Kehittamismenetelmat

Jatkuvaan parantamiseen ja ongelmienratkaisuun on olemassa paljon erilaisia
kehittdmismenetelmié&. Naisté jokainen yritys valitsee itselleen sopivimman tavan

kehittaa toimintaa.

Jatkuvalla parantamisella (continuous improvement, Cl) tarkoitetaan pienin as-
kelin tapahtuvaa kehittdmista. Talla pyritdan kustannussaastoihin ja virheiden
poistoon. (Lipiainen 2000, 853.)
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Tutkimuksen edetessé kohdeyrityksen kehitysta tukeviksi menetelmiksi valikoi-
tuivat PDCA sekéa bechmarking. PDCA mallilla tarkoitetaan jatkuvaa kehittamista
PDCA -kehamallin mukaan. (Meurman 2019.) Benchmarking on oman toiminnan
vertaamista esikuviin. (Karloéf & Lundgren & Edenfeldt Forment 2003, 35-36.)
Nama kaksi kehittamismenetelmaa valikoituivat tyéhon, silla ne nousivat tutki-
musta tehdessa potentiaalisimmiksi kehitysvaihtoehdoiksi automaattikonseptin

kehittamiseen.

411 PDCA

PDCA-malli on yksi jatkuvaan kehitetykseen suunnatuista tyokaluista. Taman ke-
hittdmisen malli tunnetaan myds nimilla Demingin ja Shewhartin ympyra. (C.N
Johnson, 2002, 120.) PDCA-mallin on kehittanyt William Edwards Deming 1950-
luvulla. Deming itse kutsui sitd Shewhartin ympyraksi, silla hAnen mallinsa perus-
tui Walter Shewhartin ajatukseen PDCA-kehittamismenetelméasta. Demingin lah-
tokohtana oli selvittdd Shewhart ympyraksi, milla tavoin yritykset voivat kehittaa

toimintaansa kannattavammaksi. (Mindtools 2019.)

PDCA-malli koostuu sanoista Plan, Do, Check ja Act. Mallin mukaan ensin selvi-
tetdan ongelma tai korjaustoimintaa tarvitseva prosessi, sitten sita kokeillaan kay-
tanndssa. Kokeilun jalkeen tarkistetaan tulokset ja otetaan ne kaytantoon, mikali
ne koetaan toimiviksi. Mikali tarkistaessa havaitaan, ettd tulokset eivét ole riitta-
van hyvat, tehdaan kehittamisen suunnitelma tehd&an uudelleen. (C.N Johnson
2002, 120.) PDCA-mallista kaytetddn myos nimitystd kehamalli seka spiraali-
malli. Kehitys tapahtuu toisiinsa linkittyneill& toiminnoilla, jotka ovat paattymaéatto-
mi& prosesseja ja nain ollen kehittymisen taso nousee korkeammalle. (Laatuaka-

temia 2019.) Kuviossa 3. on kuvattu PDCA ympyra. (Meurman 2019.)
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ACT PLAN
Korjaa tarpeen Suunnittele
mukaan tekemistasi
(suunnitelmia (mita ja
ja toteutusta) miten)

Tarkista miten

meni Toteuta
Mittaa ja suunnitelmasi
arvioi
CHECK DO

Kuvio 3. PDCA ympyréa (Meurman 2019.)

Kehitysprosessin aloittaminen vaatii kehitettavan prosessin tunnistamisen ja paa-
toksen kehittamisen aloittamisesta. Kehitystydhon voi ottaa myds useamman
prosessin kerralla. Kehitys voi liittyd moneen prosessiin ja naista esimerkkeina
asiakaspalaute, asiakastietojarjestelmat ja syy-seurauskaavio. Syy-seurauskaa-
violla tarkoitetaan kaaviota, johon kerataéan tieto siitéa, miké tuottaa ongelmaa ja
talldin siihen etsitdan vastaukset ja pyritdan kehittamaan niitd. Kehamallin mu-
kaan kehityksen vaiheet linkittyvat toisiinsa muodostaen jatkuvan kehittymisen

kaaren. (Laatuakatemia 2019.)

Toimeksiantajayrityksesséa on suositeltavaa ottaa kayttoon PDCA-malli liiketoi-
minnan kehittdmiseen. Haastattelun perusteella kehittaminen on kokonaisuudes-
saan jaanyt hyvin vahaiseksi. Suositeltavaa on pilkkoa liiketoiminnan prosessit
pienempiin palasiin, seka aloittaa kehityssuunnitelmien tekeminen jarjestelmalli-

sesti.

Liiketoimintaprosessien kehittdminen automattipesulan kohdalla voisi olla esi-
merkiksi palveluiden kilpailutus. Kohdeyrityksen kannalta se voisi tarkoittaa
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esimerkiksi sahkon, veden, pesuaineiden seka vartiointipalvelujen kilpailutusta.
Nailla yritys voi saada aikaan hyvia saastoja. Liséksi kehitysta voisi suunnitella
kanta-asiakkuuden kautta. Yrittdjan haastattelun perusteella on kaynyt ilmi, etta
yrityksella on paljon asiakkaita, jotka kayttavat palvelua saanndllisesti. Tama
osalta yritys voisi kehittdd myos kanta-asiakasjarjestelman, jonka myoéta olisi
mahdollisuus toteuttaa my6s markkinointia suoraan potentiaaliselle kohderyh-

malle.

Lisaksi asiakaspalautteiden hyddyntaminen kehitystoiminnassa on tarke&é. Asia-
kaspalautteiden, seka negatiivisten- etta positiivisten palautteiden merkitys on lii-
ketoiminnan kehityksen kannalta arvokasta tietoa. Negatiivisten asiakaspalaut-
teiden myo0ta yritys voi parantaa prosessejaan toimivammiksi. Positiivisten pa-
lautteiden myota tiedetaan, mita tehdaan hyvin. Talléin ndiden palautteiden ylla-

pitoon kannattaa keskittya ja pyrkia kehittamaan niita.

4.1.2 Benchmarking

Sanalle benchmark |0ytyy paljon erilaisia merkityksid. Liikkeenjohdon termin&
silla kuitenkin tarkoitetaan vertailujohtamista. Talla taas tarkoitetaan oman toimin-
nan vertaamista esikuvaan tai esimerkkiin. (Karléf & Lundgren & Edenfeldt For-
ment 2003, 35-36.)

Benchmark toiminnan historia juontaa juurensa 1700-luvulle. T&llgin valokopio-
koneita valmistaneen Xerox Corporationin patentti umpeutui ja kilpailijat saivat
aloittaa kopiokoneiden valmistuksen. Taméan jalkeen markkinoille tuli paljon edul-
lisempia laitteita Xeroxin laitteisiin ndhden. Syita kilpailijoiden halpaan hinnoitte-
luun etsiessaan Xeroxilla havaittiin, ettd heidan tehokkuustavoitteensa on ollut
lian pieni. TAma on ollut syyna siihen, ettei yritys ole kokenut tarpeelliseksi ke-
hittdd toimintaansa. Kilpailijoiden kehitystoiminta ajoi yrityksen tilanteeseen,
jossa toimintaa alettiin vertaamaan toiseen toimijaan. Nain syntyi vertailujohtami-
nen eli benchmarking. (Karl6f & Lundgren & Edenfeldt Forment 2003, 36.)
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Yrityksen kehittymisen kannalta kilpailu ja esikuvat ovat tarkeitd. Naiden olemas-
saolo saa aikaan sen, etta yrityksen vaatimustasoa nostetaan. Vaatimustason
nosto vaatii uusin asioiden opettelua ja organisaation kehittymista. Uuden oppi-
minen luo taas edellytykset tehokkuuden parantamiselle ja liiketoiminnan kehitty-
miselle. (Karlof & Lundgren & Edenfeldt Forment 2003, 39.)

Vertailujohtamisen onnistunut toteutuminen vaatii tarkan analyysin. Analyysissa
tulisi tutkia, kuinka omaa toimintaa toteutetaan. Vertailuvaiheeseen kartoitetaan
muiden toiminta. Naiden tulosten perusteella selvitetdan, miten omaa toimintaa
tulisi kehittaa. Lopuksi toteutetaan kehityksessa esiin nousseet seikat seka opi-
taan niista. (Karlof & Lundgren & Edenfeldt Forment 2003, 44.)

Toimeksiantoyritys voi hyddyntdd myos benchmarking-toimintatapaa liiketoimin-
tansa kehittdmisessa. Vertailtavien yrityksien ei valttdmatta tarvitse olla autonpe-
sualalta, vaan miltd tahansa muulta alalta, joka toimii menestyksekkaasti. Esi-
merkiksi markkinointiin voi saada paljon uusia nakékulmia kayttamalla tata ver-
tailumallia. Myds uuden yritysilmeen suunnittelussa voi kayttaa esimerkkiyrityk-

sia, jotka ovat onnistuneet luomaan tuottavan ja tunnetun brandin.

4.2 Kaksi tarkeinta kehittamiskohdetta

421 Brandi

Brandilla tarkoitetaan asiakkaan mielikuvaa yrityksen tuotteista tai palvelusta.
Brandituotteiden hinnoitteluun vaikuttaa asiakkaiden mielikuva tuotteen laadusta.
Asiakkaat ovat valmiita maksamaan brandituotteesta enemman kuin vastaavasta
tuotteesta, jota ei tunneta tai arvosteta, kuten bréandituotetta. Brandistrategian
suunnitteluvaiheessa on tunnettava yrityksen visio, strategia ja asiakassegmentti.
Brandin tarkoitus on vaikuttaa asiakaskohderyhmé&an niin, ettd he muistavat yri-

tyksen ja haluavat kayttaa sen tuotteita. (Luukkanen 2018.)

Brandimarkkinoinnilla vaikutetaan asiakkaiden mielikuviin tuotteiden, palvelujen

ja etujen kautta. Brandi tunnistetaan yleensa logosta tai vastaavasta symbolista.
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Brandin arvoon vaikuttaa, kuinka tunnettu ja suosittu se on. (Hollanti & Koski
2007, 92.) Brandi voidaan ajatella asiakkaan kokonaisvaltaisena kokemuksena
yrityksesta. Brandin tarkein tehtava on tehda vaikutus asiakkaaseen. (Hammond
2008, 18.)

Laatumielikuvan nostamiseksi yrityksen yleisilmeen uusinta on yksi liiketoimin-
nan kehittdmiseen kuuluvista paateemoista. Laatumielikuvan nostaminen on toi-
minnan kehittamisen kannalta oleellista, silla omien havaintojeni mukaan laaduk-
kaista tuotteista ollaan valmiita maksamaan enemman. Taman ajatuksen mu-
kaan yrityksella on myds mahdollisuus kasvattaa keskiostoa. Uudelleenbrandays

voi kasvattaa myos asiakaskuntaa.

4.2.2 Markkinointi

Markkinoinnin tarkoitus on selvittdd potentiaaliset asiakkaat, jotka haluavat kayt-
taa yrityksen tarjontaa. Lisaksi tarkoitus on selvittaa heidan toteutettavissa olevat
tarpeet ja odotukset. Naiden tietojen pohjalta yrityksen tarjonta muovataan kilpai-
lukykyiseksi. Markkinoinnin tehtaviin kuuluu myés varmistaa asiakastyytyvaisyys
ja kehittaa asiakassuhteita. Yhtend paatehtavana markkinoinnissa on myds asi-

akkaiden mielipiteisiin vaikuttaminen. (Hollanti & Koski 2007, 16.)

Markkinoinnin tarkoitus on kertoa yrityksen tuotteista ja palveluista asiakkaille.
Markkinoinnin kannalta on selvitettava, ket& ovat yrityksen asiakkaat, mista hei-
dat tavoittaa ja miksi he kayttavat mieluummin yrityksen kuin kilpailijan palveluita.
Oman asiakaskohderyhmé&n tunnistaminen seka tunteminen on tarkeaa. (Yrittajat
2019.)

Markkinoinnin tavoite on lisétd yrityksen kannattavuutta ja kehittéda liiketoimintaa.
Yhtena tarkeimmista tehtévista markkinoinnilla on varmistaa haluttu myynti-
maara. Markkinointi voidaan ajatella investointina, jonka ansiosta kaikki tehdyt

toimenpiteet tuovat lisaa rahaa yritykseen. (Hollanti & Koski 2007, 17.)
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Markkinoinnin suunnittelussa on hyva ottaa huomioon, kuinka onnistumista seu-
rataan. Kehittamisen kannalta on tarkeaa tietda, mité vaikutuksia markkinoinnilla
on ollut. (Hollanti & Koski 2007, 59.)

Markkinoinnin kasite on laaja, ja se sisdltéd mainonnan, myynnin ja jakelun.
Markkinointia pidetaan johtamistapana, jolla yrityksen tuotteita ja palveluita pyri-
td&n tuomaan asiakkaiden tietoisuuteen mahdollisimman tehokkaasti. Talla toi-
minnalla kasvatetaan yrityksen kannattavuutta. Kussakin markkinointitilanteessa
on hyva valita sopiva yhdistelm& markkinointitoimenpiteistéa. Tatd mallia kutsu-
taan nimella markkinointimix. Markkinointimixilla tarkoitetaan peruskilpailukei-
noja, joita ovat 4 P:t4, Product (Tuote), Price (Hinta), Place (Paikka) ja Promotion
(Viestinta). (Anttila & lltanen 2001, 12-14.) 4 P-malli on esitetty kuviossa 4.

TUOTE (Product) HINTA (Price)
« ominaisuudet -Edel?tngettn
+ tuotenimi « kilpailutilanne
+ innovatiivisuus . tuotfmtokulu_t
« takuupalvelut a2 asiakkaan
nakemys arvosta
NELJA P:ti
markkinoinnin
suunnitteluun
MYYNNIN
EDISTAMINEN SUAINTI (Place)
(Promotion) - myyntialue
* mainonta - jakeluka t
+ myyntikampanjat
» myyntihenkilot

Kuvio 4. 4P:t& markkinoinnin suunniteluun. (Kotler, P. 1980. Principles of Market-
ing. Prentice Hall. Teoksessa Uusyrityskeskus. 2017. Perustamisopas alkavalle
yrittéjalle 2017.)

Kohdeyrityksen osalta markkinointimixiin on selkeé&sti paneuduttu hyvin jo yritysta
perustaessa. Tarkeimpina seikkoina, joita tutkimuksessa on havaittu, ovat itse
tuote, hinta ja sijainti. Tuote itsessdan eli autonpesu on suunniteltu niin, etta se
kattaa sopivasti kohderyhméansa tarpeet. Vaihtoehtoja pesuihin on sopivasti,

mutta ei liikaa. Hinta on maaritelty markkinatilanteen mukaan. Hinnoittelussa on
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huomioitu my6s Kilpailua edistava hinnoittelumalli. Hinnoittelusta avataan tietoa
tarkemmin itse liiketoimintasuunnitelmassa, silla se sisaltaa liiketoiminnan me-

nestystekijoitd, joiden tulee olla salattuja.

Sijainnin maarittelyssa on otettu huomioon asiakasvirrat seka yrityksen nakyvyys.
Siind on onnistuttu ja sijainti on monelta kannalta katsottuna hyva ja toimiva. Si-
jainnista tekee hyvan se, etta pesula sijaitsee vilkkaasti likennoidylla alueella ja
asutusta on sopivan matkan paassa. Nain ollen yrityksen asiakasvirrat voivat
koostua alueella asuvien asiakkaiden lisaksi myds alueella tydskentelevista ihmi-
sista. Asiakkaita on mahdollisuus saada myos alueella muutoin asioivista henki-

[6ista.

Markkinoinnin osalta yrityksesséa on aloitusvaiheessa tehty hyviakin satsauksia.
Tallgin yritysta markkinoitiin verkkomarkkinointina Facebookissa, Googlen haku-
koneessa, suorajakeluna seka kadunvarsimainontana. Toiminnan jatkuessa
markkinoinnin maaré on laskenut. Talla hetkella markkinointia tehdaan verkkosi-
vuilla olevilla toiminnoilla sek& kadunvarsimainontana. (Yrittdjan haastattelu
2019))

Tutkimuksen edetessa on etsitty keinoja yrityksen markkinoinnin ja sitéa kautta
liketoiminnan kehittymisen tueksi. Tiivistettyna markkinointitoimista on Yrittdjien
luoma muistilista uusille yrittgjille markkinointia varten. Listasta on poimittu toi-

minnassa olevaan toimeksiantoyritykseen sopivat markkinointitoimenpiteet.

1. Sosiaalinen media on nykyisin tarkeassa osassa markkinointia. Sosiaa-
lista mediaa on syyta péaivittdéa tasaisesti ja nostaa siella esille mielenkiin-
toisia paivityksia. Mainoksille on myds mahdollisuus ostaa nakyvyytta.

2. Kilpailijoiden toimintaa kannattaa seurata ja pyrkia tekemaan asiat parem-
min, kuin kilpailija.

3. Dataohjautuvalla markkinoinnilla voi kohdentaa digimarkkinointia asiak-
kaiden verkkokayttaytymista seuraamalla.

4. Oma asiakaskohderyhma kannattaa pitdd mielessa, kun suunnittelee

markkinointia. Mita uutta yritys voisi tarjota asiakkaalle? (Yrittajat 2019.)
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4.3 Markkinointisuunnitelma

Markkinointisuunnitelma on suunnitelma niista toimenpiteistd, joita yrityksen
markkinoinnissa tulevaisuudessa toteutetaan. Yleisimmin markkinointisuunnitel-
massa vastataan kysymyksiin, kuka tekee, mita tekee ja milloin tekee. (Anttila &
litanen 2001, 374.) Markkinointisuunnitelmassa tulee erityisesti huomioida, ke-
nelle markkinointi kohdennetaan. Huomiota taytyy myds kiinnittaa hinnoitteluun,
johon vaikuttavat monet tekijat, kuten kustannukset, kilpailu ja asiakkaan tuntema
arvo tuotteesta. (Meretniemi & Ylonen 2009, 114.)

Hyvaan markkinointisuunnitelmaan kuuluu oleellisena osana muun muassa se,
ettd se on helppolukuinen, selked, realistinen toteuttaa ja kaikki oleellinen on mu-
kana suunnittelussa. Liséksi siind on huomioitava mahdollisuus suunnitelmien

muutoksiin seké jakaa vastuut ja tehdé aikataulutus. (Anttila & lltanen 2001, 374.)

Kuten on jo aiemmin selvinnyt, on markkinointi jaanyt vahemmalle huomiolle yri-
tyksessa. Taman seurauksena ei yrityksessa ole mydskaan markkinointisuunni-
telmaa. Tyon empiiriseen osioon toteutetaan myds markkinointisuunnitelma,

jossa kuvataan yrityksen mahdolliset markkinointitoimenpiteet.

4.4 SWOT-analyysi

SWOT-nelikenttdanalyysia kaytetaan yrityksen perustamisessa seka yrityksen
kehityksessd osana paatoksentekoa. Analyysin tehtava on kartoittaa yrityksen
voimavarat ja ymparistotekijat. Nimi SWOT tulee analyysin neljasta paateemasta,
joita ovat vahvuudet (strenghts), heikkoudet (weaknesss), mahdollisuudet (op-
portunities) ja uhat (threats). Analyysin tavoitteena on dokumentoida toiminnan
nykytila. Analyysista havaitaan, mitka asiat ovat hyvin, jolloin niita voidaan koros-
taa jatkossa. Vastaavasti nahdéaéan kehitettavat kohteet seka uhkat ja ne voidaan
pyrki& muuttamaan mahdollisuuksiksi. Uhkien ja kehitettavien kohteiden havait-
seminen on tarke&da, etta niihin osataan varautua. SWOT-analyysi kannattaa
tehda huolellisesti ja kirjata myos johtopaatokset nékyviin, talldin siita saa par-
haan hyodyn. (Viitala & Jylha 2010, 59-60.)
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SWOT-analyysi jaetaan usein sisaisiin ja ulkoisiin tekijoihin. Sisaisina tekijoina
pidetdaan vahvuuksia ja heikkouksia. Ulkoisina tekijoina pidetdan mahdollisuuksia
ja uhkia. Luotettavan analyysin on oltava kattava, joten se on syyta tehda huolel-
lisesti. (Meretniemi & Yl6nen 2009, 34.)

SWOT-analyysin nelja kenttda koostuu siis sisaisita ja ulkoisista tekijoista. Seu-
raavaksi avataan, mita ndissa neljassa kentassa tulisi huomioida, jotta saataisiin

mahdollisimman kattava kuva yrityksen tilasta.

4.4.1 Vahvuudet

Vahvuuksilla tarkoitetaan yrityksen sisaisia voimavaroja, niité asioita, jotka ovat
yrityksen menestykseen vaikuttavat tekijat. Vahvuuksia pohtiessa on hyva aja-
tella myos niité asioita, jotka erottavat yrityksen kilpailijoista. Vahvuuksien méaa-
rittelysta selvidd, mitkd asiat ovat hyvin, nain ollen niitd voidaan myds jatkossa
kayttaa, seka kehittda entisestaan. (If & Varma & Nordea 2009.)

4.4.2 Heikkoudet

Heikkouksia pohtiessa tulee kayda lapi niitd asioita, joissa yrityksella on kehitet-
tavaa. Talléin voi pohtia vaihtoehtoja, kuinka heikkoudet voidaan kdantdd mah-
dollisuuksiksi, kuinka ne voidaan poistaa kokonaan tai vdhentdd niiden vaiku-
tusta. (If & Varma & Nordea 2009.)

4.4.3 Mahdollisuudet

Yrityksen toimialan tunteminen on tarkedd mahdollisuuksien kartoituksessa. Tie-
toa ja taitoa kannattaa kayttaa rohkeasti hytdyksi tulevaisuuden strategian suun-
nittelussa. Tulevaisuuden kannalta mahdollisuuksia kannattaa pohtia kuinka vas-
tata asiakkaiden muuttuviin tarpeisiin mahdollisimman nopeasti. (If & Varma &
Nordea 2009.)



28

4.4.4 Uhat

Uhkat ovat yrityksen ulkopuolisia tekij6ita, joihin yrityksen omalla toiminnalla ei
voida vaikuttaa. Ulkoiset tekijat voivat olla globaaleita tai yrityksen toimintaympa-
ristosta tulevia. Uhkien arvioiminen Kriittisesti voi olla hankalaa ja se vaikuttaa

toimintasuunnitelman toteutukseen. (If & Varma & Nordea 2009.)

SWOT-analyysin jalkeen on aika analysoida tulokset ja toteuttaa toimintasuunni-
telma. Tavoitteen on muuttaa ne asiat hyodyksi yritykselle, jotka analyysin perus-
teella olisivat muutettavissa. Vahvuuksien korostaminen ja heikkouksien k&antéa-
minen vahvuuksiksi. Mahdollisuuksien tunnistaminen ja uhkien minimoiminen.
Oman toimialan tunteminen on hyvaksi toimintasuunnitelmaa laatiessa, niin pys-

tyy kasittelemaan aihetta mahdollisimman laajasti. (If & Varma & Nordea 2009.)

Toimeksiantajayrityksen SWOT-analyysia ei ole tehty aiemmin. Liiketoiminta-
suunnitelman kannalta on kuitenkin tarkeaa avata SWOT-analyysi yrityksen toi-
minnasta. Liiketoimintasuunnitelmaan avataan kohdeyrityksen SWOT-analyysi ja
kirjataan auki se, kuinka yritys voi k&d&ntaa heikkoudet vahvuuksiksi ja uhat mah-
dollisuuksiksi. Tyén kannalta SWOT-analyysi tukee kehittamistoimenpiteitad. Ta-
voitteena on, etta yrittaja loytaisi sielta potentiaalisia kehityskohteita ja reagoisi

niihin.

5 Yrityksen rahoitus ja kannattavuuslaskelmat

Yrityksen aloittaminen ja kehittdminen vaatii useimmiten ulkopuolista rahoitusta.
Rahoituksen hankkimiseksi on olemassa erilaisia vaihtoehtoja. (yrityksen-perus-
taminen.net. 2019.) Toimeksiantoyrityksen nakdkulmasta rahoitukselle ei kuiten-
kaan talla hetkella ole tarvetta.

Kannattavuuden parantaminen vaatii kuitenkin kannattavuuslaskemia, ettéd néh-
daan mitd muutoksia se aiheuttaa ja voidaan miettia ovatko investoinnit kannat-

tavia. Katetuottolaskennan avulla voidaan maarittdd yrityksen kannattavuus.
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Investointien osalta lasketaan kuinka paljon investointi tuottaa ja lasketaan sijoi-

tetun paaoman tuotto, ROI (Return on investment).

51 Investoinnit

Investoinnit ovat sijoituksia yritykseen, joilla pyritddn kehittamaan liikketoimintaa
ja saamaan tuottoja pidemmalla aikavalilla. Investoinnit voivat olla aineellisia tai
aineettomia sijoituksia. Aineellisilla investoinneilla tarkoitetaan esimerkiksi kiin-
teist6ja tai kalustoa ja aineettomilla investoinneilla tuotekehitysté seka tutkimusta.
(Niskanen & Niskanen 2007, 294-295.)

Investointi prosessi lahtee liikkeelle ideasta. Tama tydstetddn suunnitelmaksi ja
siitd edetaan toteutukseen. Investointien totuttaminen voi vaatia yrityksiltéa vuo-

sien tyon. (Puolaméki & Ruusunen 2009, 134.)

Investointien tarkoituksena on parantaa tuottavuutta. Investoinnit ovat aina riski,
mutta my6s mahdollisuus. Mikali investointi ei kannata, se voi pahimmillaan ai-
heuttaa konkurssin, mutta onnistuessaan se vahvistaa yrityksen taloutta. (Ika-
heimo ym. 2011, 124.)

Investointeja suunnitellessa on hyva tehda investointisuunnitelma FS (fleasibility
study), joka sisaltaa riittavan kattavat tiedot investoinnista. Paatéksentekoa var-
ten tarvitaan riittavat tiedot talouden suunnittelusta ja kaikista projektin osa-alu-
eista. Tietoja maarittdessa tulee huomioida, ettd ne ovat ajantasaiset ja realisti-
set. Muutoin suunnitelma vaaristyy ja on virheellinen. (Puolaméki, E. & Ruusu-
nen, P. 2009, 140.)

Toimeksiantoyrityksen brandays luokitellaan opinnaytety6ssa investoinniksi. Sille
on mahdoton méaaritelld niin sanottua pitoaikaa, jolloin laskelma tehtaisiin inves-
toinnin pitoajalle. N&in ollen laskelmassa ajatellaan, etté investointi on kertaluon-
toinen. Rahoituksen ja tulevaisuuden osalta on hyva laskea, kuinka paljon yrityk-

sen uudelleenbrandays maksaa.
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Yrittajalla on mielikuva siita, ettd brandays onnistuu yrityksen kassavaroista,
mutta laskelmia niista ei kuitenkaan ole tehty. Tasta syystéa investointi konkreti-
soidaan investointilaskelmana liikketoimintasuunnitelman liitteeseen 3, josta sel-

vidd brandayksen kustannukset.

5.2 Katetuottolaskenta

Katetuottolaskennalla voidaan selvittda kuinka paljon yritys tuottaa, paljonko ovat
toiminnan kustannukset ja paljonko yritys tekee tulosta. Naihin vaikuttavat kuinka
paljon yritys on tuottanut suoritteita ja onko hinnoissa, muuttuvissa kustannuk-
sissa tai kiinteisséd kustannuksissa tapahtunut muutoksia. Katetuottolaskennan
avulla saadaan selville paljonko tuotetta on myytava, etta toiminta on kannatta-
vaa, tai kuinka hinnan muutos vaikuttaa tulokseen. (Ikaheimo & Laitinen & Laiti-
nen & Puttonen 2011, 111.)

Toimeksiantoyrityksen myynninkasvutavoitteen nakokulmasta katetuottolas-
kelma on hyva ja selkea. Laskelmasta selviaa, kuinka paljon myynnin on kasvet-
tava, ettd paastaan haluttuun tavoitteeseen. Katetuottolaskelma l0ytyy liiketoi-

mintasuunnitelmasta liitteena 2.

5.3 Sijoitetun pdaoman tuotto ROI

ROI tarkoittaa tuottoa, eli suhteellista kannattavuutta, joka saadaan yritykseen
sijoitetusta padomasta. Laskusédantona pidetddn seuraavaa kaavaa. (Almatalent
2019.)

Sijoitetun paaoman tuotto% = 100*(nettotulos + rahoituskulut + verot
(12Kk)) / sijoitettu padoma keskimaarin.

Sijoitettu padoma = oma padoma + korolliset velat.

(Almatalent 2019.)
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Sijoitetun padoman tuoton tulisi kattaa kaikki korkokulut ja kasvaa naita suurem-
maksi. Tulkittaessa sijoitetun paddoman tuottoa suhteutetaan tulos yrityksen sito-

man paaomaan. (Almatalent 2019.)

Sijoitetun padaoman tuoton viitteelliset normiarvot:

Erinomainen yli 15%
Hyva 10-15%
Tyydyttava 6-10%
Valttava 3-6%
Heikko alle 3%
(Almatalent 2019.)

Toimeksiantoyritykselle lasketaan sijoitetun pddoman tuotto investoinnille, ja
pohditaan tatd kautta investoinnin kannattavuutta. Laskelma loytyy empiirisen
osion liitteesta 3.

6 Pohdinta

Taman opinnaytetyon tekeminen alkoi teoreettiseen tietoperustaan tutustumalla,
kun aihevalinta ja rajaus oli tehty. Teoreettista pohjaa varsinaiselle autonpesutoi-
minalle I6ytyi yllattavan vahan, mutta teoreettiseen tietoperustaan kerattiin tietoa,

joka oli itse liiketoimintasuunnitelman nakokulmasta oleellista.

Tyon aloitusvaihe tuntui haasteelliselta, mutta teoriaan tutustuessa ajatukset sel-
kiytyivat ja ty6 eteni tavoitteideni mukaisesti. Tyon aloittamisvaiheessa kavin lapi

laajasti erilaisia lahteita niin internetista kuin kirjallisuudestakin.

Liiketoimintasuunnitelmaan on saatavana paljon erilaisia pohjia ja materiaalia,
josta sitten kasasin toimeksiantoyrityksen kannalta keskeisimmat asiat liiketoi-
mintasuunnitelman pohjaksi. Haastattelun runkoa suunnitellessani pyrin otta-
maan liiketoimintasuunnitelman kannalta huomioon kaikki kysymykset, mita mah-
dollisesti tyoni kannalta tarvitsen. Haastattelu toimi liiketoimintasuunnitelman tie-

topohjana ja sita taydensi yrityksen verkkosivuilta saadut tiedot.
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Teoreettinen tietoperusta on rakennettu kasittelemaan ne aihealueet, joita on ka-
sitelty itse liiketoimintasuunnitelmassa. Itse kehittdmisideoita on avattu teoria-
osuuteen. Naiden avulla yrittdjan on mahdollisuus suunnitella yrityksen kehitysta
mya0s tulevaisuudessa ja taydentaa liiketoimintasuunnitelmaa muutoksien myota.
Liiketoimintasuunnitelmassa on otettu huomioon l&hinna vain yrittajan nakemys
liketoiminnan kehittdmisesta. Tama siitd syysta, etta liiketoimintasuunnitelma
olisi taman hetken tilanteen mukainen, eika sisaltaisi niitéa kehitysideoita, joista
yrittaja ei ole tehnyt paatosta tai ei ole tietoinen opinnaytetydprosessin aikana.

Empiirisen osion tietopohjana kaytettiin yrittajalta saatuja vastauksia seka yrityk-
sen verkkosivuilta saatuja tietoja. Kehittamismahdollisuuksien suunnittelun lah-
teina kaytettiin yrittdjan haastattelun lisaksi tyon edetessa esiin nousseita kehit-
tdmiskohteita. Liiketoimintasuunnitelman pohja rakennettiin kayttden apuna In-
ternetista 16ytyneitd malleja ja niista kasattiin sopiva runko liikketoimintasuunnitel-
man pohjaksi. Liiketoimintasuunnitelman rakenteessa kaytetyt asiat on avattu
teoreettiseen osuuteen niiden teoreettisesta nadkokulmasta. Teoriapohjan l&h-
teena kaytettiin kirjallisuutta seka internetlahteita.

Kehityksen kautta suunnitellut investoinnit todettiin laskelmien mukaan erittain
kannattaviksi ja toteutuskelpoisiksi. Yrityksen olisi siis jarkevaa toteuttaa yrityk-
sen uudelleen brandays. Talla hetkella se ei ole kuitenkaan valttamatonta nykyi-

nen liikkevaihto huomioiden.

Menetelméavalintana oli kvalitatiivinen tutkimus, joka mielestani oli hyva valinta.
Sain tutkimusta tehdessani aiempaa laajemman kuvan liiketoimintasuunnitel-
masta ja sen monimuotoisuudesta. Lisédksi perehdyin autonpesutoimintaan hie-
man erilaisesta nakdkulmasta kuin aiemmin. Opinnaytetyon teko kokonaisuutena
ja erityisesti liketoiminnan kehittdminen oli oman oppimiseni kannalta merkityk-

sellistd. Toivon, ettd naista opeista on hyotya tulvaisuuteni kannalta.

Liiketoiminnan kehittaminen on laaja kokonaisuus ja tyon kannalta pyrin 16yta-
maan ne potentiaalisimmat kehittdmismenetelmat, joista kohdeyritykseni hyotyisi
ja voisi ottaa niista oppia. Olen pyrkinyt huomioimaan eettisyyden niin kohdeyri-
tyksen kuin lahdeaineiston nékdokulmasta koko tyoni ajan. Lahdeaineiston olen

pyrkinyt koostamaan mahdollisimman monipuoliseksi ja relevantiksi.



33

Toimeksiantoyrityksen nakdkulmasta etiikka on otettu huomioon niin, ettei yrityk-

sen tietoja eikd menestystekijoita kasitella julkisessa osuudessa.

Oman ammatillisen kasvun ja kehityksen nédkdkulmasta opinnaytetyon tekeminen
on ollut kaikkinensa hieno saavutus. Valilla tyon tekeminen tuntui hyvin haasteel-
liselta ja valilla ajatukset olivat hyvinkin selkeita. Tein kirjoitusty6téa koko proses-
sin ajan ja loputa tyosta hioutui tama lopullinen tuotos, johon ainakin itse olen
tyytyvainen. Tyon tekemisen aikana opin lisaa tiedonhaun merkityksesta ja siita,
kuinka monipuolisesti tietoa on saatavissa, olipa kasiteltdva aihe melkeinpéd mika

tahansa.

Kohdeyritykseni kannalta toivon, ettd opinnaytetydstani on hyotya yrityksen tule-
vaisuuden kehitykselle. Yrityksen menestyminen my6s jatkossa on etu niin yrit-

tgjalle kuin yhteiskunnallekin.
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Haastattelurunko

Liiketoimintasuunnitelman tekemiseen sekéa yrityksen kehittamiseen liitty-
vat kysymykset

Perustiedot yrityksesta

Yrityksen perustamisen seka lilkketoiminnan aloittamisvuodet:
Omistajuus:

Kotipaikka ja toimipaikka:

Yritysmuoto:

Toimiala:

Henkilosto:

Toimitilat ja niiden sijainti:

Yrityksen toimintaymparisto:

Yrityksen visio ennen yrityksen aloittamista ja tulevaisuudelle:
Yrityksen strategia:

Yrittajan kokemus alalta/Osaaminen:

Kuvaile yrityksen likkeidea, kuinka yritys toimii ja toteuttaa liilketoimintaa:

[ ]
Yrityksen tuottama palvelu

Kayttotarkoitus:

Millaisia palveluita yrityksesta saa:
Miten palvelua tuotetaan:

Miten palvelu toimii:

Kuinka kauan pesu keskiméaarin kestaa:
Kuka yrityksen toiminnasta vastaa:
Miten asiakas suorittaa pesun oston:

Asiakkaat

e Minkalaisia asiakkaita ja asiakkuuksia yrityksell& on?
e Millaisia ovat yrityksen tarkeimmat asiakkaat ja miksi?
¢ Millainen on asiakkaiden tyypillinen ostoprosessi?

e Onko asiakkaiden maantieteellinen sijainti kartoitettu?

Onko yrityksella yhteistybkumppaneita?

Jos on, niin millaisia ja miten yritys hyotyy niista?
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Markkinatilanne

e Tarkeimpien asiakkaiden osuus koko asiakaskanasta:

e Miten markkinat ovat kehittyneet viimeisten kahden vuoden aikana?

¢ Millaiseksi markkinoiden néet kehittyvan seuraavan kahden vuoden ai-
kana?

Kilpailu

¢ Millaisena koet alueella olevan kilpailun?
e Mika tai mitka ovat yrityksen kilpailuedut?

Markkinointi

e Miten hoidetaan nyt?

e Mita markkinointitoimenpiteita on tehty?

e Millaisia markkinointitoimenpiteita tulevaisuudelle on suunniteltu?

e Mink&laisen markkinointi on koettu yritykselle toimivimmaksi ja miksi?

Tavoitteet
¢ Millaiset tavoitteet liikketoiminnalle on lahivuosina?

Tulevaisuuden kehityssuunnitelmat

Onko tavoiteisiin padsemiseksi suunniteltu kehitystoimenpiteita?

Jos on, niin:
¢ Millaisella aikataulutuksella?
e Tarvitseeko niihin rahoitusta ja jos, niin millaista?



