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1 JOHDANTO

Thmiset liikkkuvat nykyéddn padosin omilla autoillaan; henkildautojen méérd on lisdéntynyt viime
vuosina noin 80 000 vuosittain (Tilastokeskus 2006). Myos koirat matkustavat usein isdntdnsa
mukana, milloin nédyttelyyn, milloin metsélle ja milloin muuten vain lomalle. Suomessa laske-
taan tdlla hetkelld olevan noin 600 000 koiraa (Suomen Kennelliitto 2005), koira joka viiden-
nessd perheessd. Monesti matkoille otetaan mukaan myds jokin muu perheen lemmikki, esi-
merkiksi kissa. Hevoskuljetuksiakin liitkkuu tienpdélld runsaasti; hevosten ja hevosharrastuksen
maira on jatkuvassa kasvussa (Suomen Hippos ry 2006) ja hevosia kuljetetaan kisoihin, klini-

kalle ja milloin minnekin.

Huoltoasemat on kehitetty palvelemaan ihmismatkustajia kaikilla mahdollisilla tavoilla, mutta
eldimet joutuvat etenkin kesédhelteelld odottamaan matkan jatkumista kuumassa autossa asfal-
toidulla parkkipaikalla suoran auringonpaisteen alla. Jaloittelulenkki tdytyy tehdd oljyiselld

huoltoaseman pihalla, eikd kunnollista vesipistettd tahdo 10ytyd mistién.

Tamén ongelman on havainnut my6ds Kainuun Tahti ay:n yrittdjd, Shell Kontioméki — huolto-
asemasta vastaava Heikki Juntunen. Kysyntdd on tullut myos asiakkailta; monet koiran kanssa
matkaavat ovat kyselleet varjoisia parkkipaikkoja autoille seké jotain ulkoilutuslenkkiéd koiran
litkuttamiseksi. Shell Kontiomaiki sijaitsee viitostien varrella nidkyvilld paikalla hieman Kajaa-
nista pohjoiseen ja ohikulkevat matkailijamédrit ovat vuosittain suuret. Heikki Juntunen pyrkii
jatkuvasti kehittdmddn yritystoimintaansa ja huoltoasemaa onkin juuri laajennettu. Lisdksi huol-
toaseman yhteydessd toimii jo mm. lahjatavaraliike sekd kalastustarvikemyymaéld. Téamén tut-
kimuksen tavoitteena on selvittdd, miten ja minkélaisilla kustannuksilla huoltoasema voisi tarjo-
ta parempaa palvelua eldinten, erityisesti koirien, kanssa matkustaville asiakkaille. Huoltoase-
man yhteydessd on hyddyntdmétontd maa-alaa ja vesi-, viemiri- sekd sdhkdverkosto ovat jo

valmiina.



Teoriataustana on yrityksen liiketoiminnan kehittdiminen liiketoimintasuunnitelman ndkokul-
masta. Liiketoimintasuunnitelma on kaiken yritystoiminnan perusta ja tdssd tyOssd laadittiin

litketoimintasuunnitelma yhdelle liiketoiminnan osa-alueelle.

Tutkimusmenetelménd kéytin tapaus- eli case-tutkimusta, jolla sain parhaiten tietoa téllaisesta
yksittdisestd ja ainutlaatuisesta tapauksesta. Tapaustutkimuksen pyrkimyksend on tuottaa inten-
siivistd ja yksityiskohtaista tietoa tutkittavasta tapauksesta ja aineistona kdytetdén sekd maaral-
listé ettd laadullista aineistoa. Téssd tutkimuksena madréllistd aineistoa oli esimerkiksi koirahar-
rastajilta saatu tieto ja laadullista aineistoa esimerkiksi ympéaristokeskuksen asiantuntijoilta saa-
dut tiedot. Tutkimuksen tavoitteena oli hahmottaa kokonaisuus mahdollisimman monipuolisesti

eri ndkdkulmista ja siind tutkimus ihan hyvin onnistuikin.



2 YRITYSTOIMINNAN SUUNNITTELU

Yritystd perustettacssa kaiken lahtokohtana on yrittdjdn mielenkiinto yritystoimintaa kohtaan,
sekd halu ja tahto yrittdjand toimimiseen. Yrittdjdlld tulee olla ammattitaitoa ja koulutusta pe-
rustettavan litketoiminnan alalta seka riittdvit tiedot kirjanpidosta, verotuksesta, markkinoinnis-
ta, tyosuhteista ja muista vastaavista asioista. Kaiken tdmén lisdksi hdnen tulee olla henkildkoh-
taisilta ominaisuuksiltaan yrittdjdhenkinen ja valmis kehittiméain itseddn ja yritystoimintaansa
koko ajan. Yrittdjdn on oltava rohkea ja hidnen on kyettdva ottamaan riskeja. Sitkeys ja paineen-
sietokyky seka usko itseen auttavat vaikeinakin aikoina. Asiakkaiden ja yhteistyOkumppaneiden

kanssa toimittaessa tarvitaan yhteistyokykyd, ulospdin suuntautuneisuutta ja tdsmallisyytta.

(Heikkild 2006, 6; Finnvera 2006.)

Yrittdjyys on madritelty jo 1750-luvulla ranskalaisen Richard Cantillonin toimesta seuraavasti:
”Yrittdjd on kaukonédkdinen, taitava ja mééritietoinen henkild, joka on voittoa saadakseen val-

mis tarttumaan suuriin riskialttiisiin hankkeisiin.” (Sutinen & Antikainen 1996, 18.)

Teoria-aineistoa ldpikdydessdni olen tullut sithen kisitykseen, ettd kolme keskeisintd seikkaa
yritystoimintaa suunniteltaessa on liikeidea, markkinointi ja talouden suunnittelu. Kun yrittdja
saa yhdistettyd ndmi seikat toimivaksi kokonaisuudeksi, voi hinelle ennustaa menestyksekéasti

uraa valitsemallaan toimialalla.

2.1 Liikeidea

Yrityksen perustamisen edellytyksend on toiminta-ajatus, joka yleensd pohjautuu yrittdjan tai-
toihin ja ominaisuuksiin tai johonkin uuteen innovaatioon. Toiminta-ajatuksesta kdy ilmi se,
minkd vuoksi yritys aiotaan perustaa ja tdmén pohjalta jalostetaan liikeidea, joka oikeastaan on

lyhyt kuvaus siitd, miten yrityksen on tarkoitus tuottaa rahaa. (Sutinen ym. 1996, 68.)



Liikeidea vastaa neljddn kysymykseen: mité, kenelle, miten ja milld imagolla eli sen tarkoituk-
sena on médritelld miten yrityksen on tarkoitus menestyé valitulla toimialalla. Liikeideaa voisi
luonnehtia ajattelun tydkaluksi, johon yrityksen suunnitelmia voidaan peilata yrityksen perus-
tamisen edetessd ja liiketoiminnan kdynnistyessad. Liikeidea on kuvaus yrityksen markkinoista,
tuotteista, organisaation toimintatavoista, tekniikasta sekd sijaintipaikasta ja se kuvaa yrityksen
suhteellista etua, sen vahvoja puolia kilpailijoihin ndhden. Yrittdjdn on tirkedd muistaa, ettd
litkkeidean tiytyy uudistua myds yrityksen perustamisen jdlkeen eli asioita pitdd pohtia jatkuvas-
ti asiakkaiden tarpeiden muuttuessa ja kilpailun kiristyessd. (Yrittdjyysvayld; Jokela & Anne-

berg 1995, 71.)

Hyvin toiminta-ajatuksen ja aivan erityisesti liikeideoiden tulee siséltdé uutta oivallusta samalla
markkina-alueella toimiviin kilpailijoihin ndhden (Rissanen 2002, 43). Tissé, opinndytetyoni
laaditussa litketoiminnan osa-alueen liiketoimintasuunnitelmassa on selvésti juuri tillaista uutta
ideaa. Tdmédn palvelukokonaisuuden toteuttamalla varmasti saa, ainakin tietyn asiakassegmen-

tin kohdalla, selkedd etua kilpailijoihin ndhden.

2.1.1 Tuote tai palvelu

Ensimmadiseksi vastataan kysymykseen "Mitd?” eli minkilaista tuotetta tai palvelua tulevassa
yritystoiminnassa asiakkaille tarjotaan. Tdssé yhteydessd pohditaan mitkd ovat timéan yrityksen
tarjoaman tuotteen vahvuudet ja miten se eroaa muiden vastaavanlaisten yritysten tarjoamista
tuotteista. Esimerkiksi onko kahvilayrityksen tarjoama kahvi erikoista merkkid ja onko pullat
aina itse leivottuja. Tai esimerkiksi jos kyseessd on kukkakauppa, niin onko meidén kukat kil-
pailijoiden kukkia tuoreempia vai onko meilld myynnissé erikoisempia kukkia kuin kilpailijalla
vai onko meiddn kukat virikkddmmissa vaaseissa. Tédssd vaiheessa tehddin myos kartoitus kil-

pailijoista. (Yrittdjyysvayld 2006; Sutinen ym. 1996, 70.)

Shell Kontioméki tarjoaa normaaleja huoltoasemapalveluita, mutta jatkossa sen on tarkoitus

erottua edukseen eldinystdvéllisend huoltoasemana. Muun huoltoasemapalvelun ohessa tarjo-



taan helpotusta koiran kanssa matkustavien ihmisten matkantekoon jarjestamalld varjoisa park-
kipaikka sekéd koiralle sopiva ulkoilutusmahdollisuus. Téll4 palvelulla halutaan erottua eduksi

huoltoasemien vilisessé kilpailussa.

2.1.2 Asiakkaat

Yrittdjdlla on oltava alusta saakka mielessd mikd on sen asiakasryhmai eli kenelle palvelu tai
tuote suunnataan ja mitkd ovat tuon asiakasryhmin tarpeet ja toiveet. Asiakkailta yritys saa
toimintaan tarvittavan taloudellisen voimavaran, joten yrityksen voidaan katsoa olevan olemas-
sa asiakkaiden tarpeiden tyydyttdmiseksi. Eri asiakkailla on erilaisia tarpeita; asiakkaiden ryh-
mittelyd kutsutaan segmentoinniksi ja se on yritystoiminnan kannalta hyvin oleellista. (Rissa-
nen 2006, 220.) Ei kannata pyrkid palvelemaan kaikkia ihmisid hinnalla milld hyvénsd, vaan
tarjota yksilollisempédd palvelua segmentoiduille asiakasryhmille. Esimerkiksi kenkékaupan

kohdalla tulee miettid, tarjotaanko asiakkaille tyokenkid vai juhlakenkia.

Yritykselld voi olla useita eri asiakassegmenttejd, joiden tarpeet tulisi pystyd tunnistamaan ja
ottamaan huomioon markkinoinnissa ja koko toiminnassa (Lecklin 2002, 106). Esimerkiksi
lentoliikenteessd on paljon matkustavia asiakkaita ja vdhdn matkustavia asiakkaita ja ndiden
kahden asiakasryhmin tarpeet ovat aivan erilaiset. Niinpé palvelun tulisi olla jokaisen asiakas-
ryhmélle juuri heille soveltuvaa. Palveluhan voi olla hyvéa, mutta jos se toteutetaan tdysin vaa-
rille kohderyhmalle, niin asiakas voi kokea palvelun huonoksi. Sama pitee myods markkinoin-
nin kohdalla. Kaikille asiakkaille ei kannata markkinoida samalla tavalla, vaan asiakkaalle kan-
nattaa esimerkiksi ldhettdd mainos juuri sellaisesta tuotteesta tai palvelusta, jota hdn todenné-

koisimmin tarvitsee.

Shell Kontiomaielle tehdyssé liiketoimintasuunnitelman osassa keskityttiin eldinten ja erityisesti
koirien kanssa matkustaviin asiakkaisiin. Tdma suuntautuminen ei sulje pois mitddn muuta
huoltoaseman asiakasryhmédd, mutta tarjoaa selkedd lisdarvoa koiramatkustajille. Tdmé panos-

tus ei todenndkoisesti lisdd huoltoaseman myyntid merkittdvisti, mutta huoltoaseman imagoa



saadaan muokattua positiiviseen suuntaan ja koiravdki huoltoaseman vakituiseksi kédyttdjaryh-

maksi.

2.1.3 Tapa toimia

”Miten?” kysymykseen vastataan miettimélld milld resursseilla tuotetta tai palvelua valituille
asiakassegmenteille tuotetaan. Tdssd kohdassa pysdhdytddn miettimidn yksityiskohtaisesti mi-
ten yritys kdytdnndssé aikoo toimia, esimerkiksi mitkd ovat yrityksen toimitilat, mitkd ovat ta-
loudelliset resurssit, miten tuote tai palvelu toimitetaan asiakkaan saatavaksi, misséd tuote val-
mistetaan ja niin edelleen. Tdma viimeinen kysymys vastaa kaikkiin niihin kysymyksiin, jotka

kaksi ensimmadisté jétti avoimeksi. (Heikkild 2006, 9.)

TUOTE TAI
PALVELU

TOIMINTA-
TAPA

ASTAKKAAT

Kuvio 1. Markkinoinnillisen liikeidean osien on toimittava saumattomasti yhteen (Kuusankos-

ken kehitys 2002.)



2.1.4 Imago

Yrityksen imago voidaan médritelld yrityksen ja sen tuotteiden asemoinniksi asiakkaiden ja
muiden sidosryhmien mieliin. Yrityksen imago ilmenee omalla toimialallaan toimialan arvoket-
jussa sekd hinta-arvoakselilla, mutta myos asiakkaiden mielissd suhteessa muihin yrityksiin.
Halutun imagon luominen asiakkaiden mieliin perustuu tunteisiin ja mielikuviin eikd se tapahdu
hetkessd, mutta kun imago on asiakkaiden mieliin juurtunut, on sitd vaikea muuttaa. Toisaalta
ei voi pelkdstddn luottaa saavutettuun imagoon ja jadda nauttimaan siitd, vaan sen sdilymisen

eteen on tehtiva toitd koko ajan. (Pitkdmaiki 2000, 90 — 93.)

Koiraparkilla Shell Kontioméki haluaa kehittdd imagoaan eldinystdvéllisend huoltoasemana.
Palvelun tuottoja on hyvin vaikea mitata rahassa, mutta palkkio toiminnan kehittimisesté tulee
varmasti kohonneen imagon myotid. Todenndkoisesti eldinihmiset haluavat viettdd taukonsa

eldinystdvillisella huoltoasemalla, vaikkei heilla silld kertaa olisi lemmikkid matkassa.

2.2 Markkinoinnin suunnittelu

"Markkinoinnin tavoite on tehdd myyminen tarpeettomaksi."

- Peter Drucker

Hyvikaan litkeidea ei takaa menestystd, jos asiakkaat eivdt ymmarrd ideaa tai yksinkertaisesti
eivit 16yda koko yritystd (Heikkild 2006, 7). Niinpéd alkuvaiheessa markkinoiden kartoitus ja
kilpailijoihin tutustuminen on syytd tehdd huolella, ja nédiden tietojen pohjalta luoda kunnolli-
nen markkinointisuunnitelma. Kuten jo edelld todettiin, asiakassegmentointi vaikuttaa myos
yrityksen markkinointiin. Eri asiakasryhmien odotukset ja tarpeet vaikuttavat voimakkaasti

niihin keinoihin, joilla yritys pyrkii asiakkaansa saavuttamaan (Pitkdmaki 2000, 52.)



Markkinointi on seké tapa ajatella ettd myds tapa toimia. Markkinointiajattelun keskeinen 1&h-
tokohta on nykyisten ja mahdollisten asiakkaiden tarpeet ja toiveet, joiden pohjalta uusia tuot-
teita ja palveluita kehitetdén. Samalla tdytyy muistaa ettd asiakkaat eivit osta pelkdstddn tuotet-
ta, vaan my0s eldmyksen; kahvikuppi ei ole pelkdstddn kahvia, vaan mukava tauko viihtyisdssi
ympéristossd pitkdn ajomatkan keskelld. Asiakasldhtéisyyden lisdksi markkinoinnissa on otet-
tava huomioon toiminnan kannattavuus pitkélla tdhtdimelld. Asiakassuhteiden ohella tulee hoi-
taa suhteita alihankkijoihin, yhteistydkumppaneihin, tiedotusvélineisiin ja muihin sidosryhmiin.

(Bergstrom & Leppénen 2003, 10)

Markkinoinnin keskeinen tavoite on — tuotteen myymisen sijasta — saada asiakas valitsemaan ja
ostamaan oman yrityksen eikd kilpailijan tuote. Liikeidea kertoo, miksi asiakas valitsee juuri
kyseisen yrityksen ja tdméa toimii markkinoinnin perustana. Markkinointi on paljon laajempi
késite kuin pelkkd mainonta. Markkinoinniksi voidaan késittdd mm. yrityksen toimipaikan si-
sustusratkaisut, tyontekijoiden asut ja tyontekijoiden palvelutyylin. (Anttila & Iltanen 2001, 11
—15))

Koska markkinoinnin késite koskee ldhes kaikkea yritystoimintaan liittyvad, on tarkedd miettid
yrityksen markkinointilinja ja tavoite heti alusta alkaen. Markkinoinnin kautta luodaan myos
mielikuva yrityksestd, eikd varmasti ole yhdentekevid, miten asiakkaat yrityksen ndkevit. Ko-
konaisvaltaisen markkinoinnin onnistuminen ratkaisee sen, 16ytdvitko asiakkaat yrityksen ja

sen tuotteet ja tuleeko heistd mahdollisesti yrityksen kanta-asiakkaita.

2.3 Taloussuunnittelu

Yritystoiminnan suunnittelussa keskeiselld sijalla on yrityksen talouden suunnittelu; asiat koo-
taan numeroiksi ja lukujen avulla toimenpiteiden toteutumista ja tuloksellisuutta arvioidaan
taloudellisesta nakokulmasta. Kaytinnossa on laadittava rahoitussuunnitelma, missé arvioidaan
yritystoiminnan aloittamisesta ja yritystoiminnan ylldpitdmisestd aiheutuneiden kulujen suuruus
ja niiden kattaminen; paljonko tuottoja yritystoiminnasta alkuvaiheessa tulee ja milld sen yli

olevat kulut katetaan. Ja kuinka paljon yrityksen tulee saada tuotteita tai palveluja kaupaksi



jatkossa, jotta toiminta olisi kannattavaa. Yritystoimintaa aloitettaessa tulee paljon kertaluontei-
sia kuluja, jotka pitéé kattaa joko omalla tai vieraalla pddomalla. Parhaan vaihtoehdon 16ytdmi-

nen vaatii taloussuunnittelun osaamista ja tdssd vaiheessa tulee miettid myds eri rahoitusvaih-

toehtojen riskeja. (Heikkild 2006, 9.)

Budjetti kaikkine laskelmineen on ensimméinen testi liikeidealle, koska se osoittaa kuinka vai-
keaksi liikeidean toteuttaminen tulee. Budjetin avulla voidaan tehdé johtopéétdkset siitd, onko
litketoiminta tdysin kannattamatonta ja voidaanko kannattavuutta parantaa jollakin vai tdytyyko

ryhtyd etsiméddn kokonaan uutta liikeidearatkaisua. (Heikkild 2006, 9.)

Budjetointi voi jakautua investointi-, kdyttopadoma- ja rahoituslaskelmiksi sekd tulosbudjetiksi
ja kassa- eli maksuvalmiusbudjetiksi. Tavoitteiden on oltava mitattavia ja aikaan sidottuja. Sen
vuoksi yrityksen kehittdmiseksi tehdyt suunnitelmat on muutettava konkreettisiksi tavoitteiksi.
Yrittdjan itsensd lisdksi budjetin on tarkoitus osoittaa hankkeen elinkelpoisuus myos yrityksen

yhteistyokumppaneille, esimerkiksi rahoittajille ja takaajille. (Kallio 1996, 225.)
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3 LHKETOIMINTASUUNNITELMA

Yrityksen liiketoiminnan suunnitteluprosessin edetessd yhd pidemmalle tulee eteen liiketoimin-
tasuunnitelman laatiminen yritykselle. Liiketoimintasuunnitelman on tarkoitus olla yrityksen
sisdinen ohjaamisen ja kehittimisen véline, joka eldd ympariston ja tilanteen muuttuessa. Toi-
saalta liiketoimintasuunnitelma on myds apuviline, jolla yrittdjd pystyy kertomaan ulkopuoli-
selle, esimerkiksi rahoittajan edustajalle, miten yrityksen on tarkoitus harjoittaa kannattavaa

litketoimintaa. (Sutinen ym. 1996, 67.)

TOIMINTA-AJATUS

LIKEIDEA

LIIKETOIMINTASUUNNITELMA

Kuvio 2. Toiminta-ajatuksen, liikeidean ja liitketoimintasuunnitelman suhde toisiinsa (Pitkdma-

ki 2000, 10.)

Liiketoimintasuunnitelma kuvaa yrityksen ja sen toimintaympériston nykytilaa, tekee yhteen-
vedon yrityksen historiasta ja antaa kokonaisvaltaisen nikemyksen yrityksen ja toimintaympé-
riston tulevaisuudesta ja tavoitteista, sekd toimenpiteistd, joilla haluttu tila ja asema ovat tule-

vaisuudessa saavutettavissa. (Hoffrén 1990, 9.)

Liiketoimintasuunnitelma on yrityksen toimintojen perusta. Suunnitelma pakottaa yrityksen
miettimddn kaikkia liiketoimintansa osa-alueita, omia vahvuuksiaan ja heikkouksiaan seka

asemaansa markkinoilla. Yrityksen pitdd kartoittaa oma ydinosaaminen ja menestymisen ldhteet
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sekd resurssien tarve. Hyva suunnitelma osoittaa ne tekijét, joista yrityksen toiminta rakentuu ja

joiden kautta se menestyy. (Pitkdméki 2000, 9.)

Liiketoimintasuunnitelma toimii johdon apuvélineeni ja kaiken péaiatoksenteon perustana. Hen-
kilosto toimii ja sitd johdetaan liiketoimintasuunnitelman méaérittelemailld tavalla ja investointe-
ja sekd liiketoiminnan kehittdmistd suunnitellaan litketoimintasuunnitelman pohjalta. Uudet
henkil6t on helppo sopeuttaa yrityksen ajatusmaailmaan liitketoimintasuunnitelman avulla. Kir-
jallinen suunnitelma on myds takuu sidosryhmille, etenkin rahoittajille, yrityksen toiminnan
luotettavuudesta. Liiketoimintasuunnitelma on paras tyovilinen yritystoiminnan kokonaisuuden

hallintaan. (Pitkdméki 2000, 9 — 10.)

Yritys hyotyy suunnitelman tekemisesta itse kaikkein eniten. Suunnitelman eri osiot pakottavat
miettimiédn asioita monelta kantilta ja suunnitelmaa tehtéessd joutuu miettiméén myds sellaisia
asioita, joita ei muuten tulisi ehké ajateltua ollenkaan. Suunnitelman laatiminen voi tuntua tyo-
1a4lta ja aikaa vieviltd, ehkd joidenkin mielestd myds turhalta, mutta se maksaa itsensi takaisin
monin verroin. Kun suunnitelma on kerran tehty ja tarkoin mietitty, on toiminnan eteenpdin-
vieminen helppoa sen avulla. Ympériston ja yhteiskunnan muuttuessa on huolellisesti laadittua

litketoimintasuunnitelmaa helppo péivittia tilannetta vastaavaksi. (Pitkdmaki 200, 9 — 10.)

Huoltoasemien kesken kilpailu kiristyy koko ajan, etenkin kun S-ryhmidn ABC — asemat tulevat
isolla volyymilld keskeisille liikepaikoille isojen teiden varsille. Niinpd huoltamoyrittdjan on
tarkedd 10ytdd vahvuuksia ja erikoistumismahdollisuuksia omasta yrityksestdén sdilyttddkseen

kannattavuutensa ja pysydkseen mukana sekd menestyékseen kilpailussa.

Kuvio 3 kerdi yhteen kaikki liiketoimintasuunnitelman osa-alueet ja sen pohjalta olen jasenti-
nyt tyotdni. Vaikka kaikki ndmé osa-alueet eivit ndy vahvasti tehdyssé liiketoimintasuunnitel-

massa, olen kuitenkin késitellyt niitd kattavamman kokonaiskuvan saamiseksi.



Yrityksen tehtivi

Toimintaympiristin arvicinti (markkinatilanne)

Tomu- |Toimi- |Asiak- |Tekno- |Tommt- |Talou- [Sosiaali- |Euoli- Mumt
ala alan kaat logia tajat dellinen (nenja |tfuun sidos-
ot kehitys | polutti- ryhmit
yritykset nen
kelitys
Toimialan menestymisen edellytysten tunnistaminen
SWOT-analvysi
Visiointi
Keskeiset valinnat
Tavoitteet
Keinot
Hallinto
Markkinointi | Kehittiminen | Tuottaminen Henkilisto Talous
Markkmomnh-  |Kelutyspmtteet |Hankmnat Valmnat Tuloslaskelmat
Jarjestelvt Tuotekehitys | Tuotanto Sostaalistammnen | Taselaskelmat
Hinnettelu Palvelmden Teknologia Motivointi Fahoitus
Maksuehdet kehitys Prosessit Sroutumunsn Kassahallinta
Markkmomf- | Osaanunen Tuotteiden ja Palkitsemmen | Lylyen ja pit-
viestinta palvelusten Koulutus kan tihtdyksen
Myynmn alkzansaarunen  |Johtaminen mvestoinnit
edistimmen keinot Orgamsomt Mittarit
Markkmomftie Laznyarjestelma: | Ulkopuolinen
Jakelume aslantuntenms
Laatutaso Omustus

Toteuttaminen

Senranta

Kuvio 3. Liiketoimintasuunnitelman osa-alueet (Pitkdmaiki 2000, 14.)
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3.1 Yrityksen perustiedot ja tehtidva

Liiketoimintasuunnitelman laatiminen aloitetaan yrityksen yleiskuvauksella nimestd alkaen.
Perustiedoissa esitellddn yrityksen toimiala ja litketoiminnan yleiskuvaus, yrityksen sijainti ja
fyysiset toimitilat sekd henkiloston méérd. Jos kyseessd on toimiva yritys, kerrotaan yrityksen
historiasta tirkeimmaét ja mielenkiintoisimmat seikat sekd kuvaillaan nykytila keskeisimpien
tunnuslukujen ja niiden kehityksen avulla. Esitelldédn my0s yrityksen timénhetkiset tiarkeét tuot-

teet ja palvelut. (Rissanen 2002, 35.)

Yrityksen tehtdvd médrittelee miksi yritys on olemassa, mikd on sen toiminnan tarkoitus ja
pddmaard. Keskeisin pddmadrd on yrityksen kannattavuus ja olemassaolo on yleensid saanut
alkunsa yrittdjén tarpeista; halusta tyollistdd itsensi ja kenties vaurastua siiné sivussa. Yrityksen

tehtdvéni on siten tukea ndiden padmééirien toteutumista. (Pitkdmaki 2000, 15.)

3.2 Toimintaympériston arviointi

Yrityksen tulee miettid toimialansa yleistd tilannetta sekd omaa asemaansa markkinakentdssi
monelta eri ndkokannalta. Tietoldhteitd on useita ja yrittdjdn tulisikin aktiivisesti seurata alan
kehitystd eri tiedotusvélineistd, kdymailld messuilla tai tapahtumissa, keskustelemalla muiden
alalla tyoskentelevien tai sitd sivuavien kanssa sekd kuulostelemalla asiakkaiden mielipiteita.
Naéin yrittdja voi ennakoida tulevia muutoksia ja pystyy sopeuttamaan omaa toimintaansa ken-

ties paremmin kuin kilpailijansa.

Toimintaympéristo kuvaa tekijoitd, joilla on véliton tai vélillinen vaikutus yrityksen toimintaan.
Lahimpéna yrityksen toimintaan vaikuttavat sisdiset sidosryhmit eli johto, henkilosto, omistajat
ja kumppanit. Eniten yrityksen ratkaisuihin vaikuttavat ulkopuolisesta ympéristostd kilpailu ja
yhteistydympdristd; kilpailijoiden toiminta ja mahdolliset alalle tulevat uudet kilpailijat, tava-

rantoimittajat, yhteistydkumppanit ja uudet yhteistydmahdollisuudet sekéd asiakkaat. Tdmédn
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piirin toiminnan muutokset on yleensé helppo havaita ja ndiden muutosten vaikutus omaan toi-

mintaan tulee arvioida tarkasti. (Pitkdmaki 2000, 20 — 21.)

Pestel malli kategorisoi yritykseen vaikuttavat ymparistotekijat kuuteen ryhméén: poliittiset,
ekonomiset, sosiaaliset, teknologiset, ympdristolliset sekd lailliset tekijiat (Johnson & Scholes,
2002, 102). Yleisen ympériston vaikutuksia ei osata aina selvisti tiedostaa eivétkd ne tunnu
yhté vélittomiltad kuin kilpailuympériston vaikutukset. Muutokset yleisessd ympéristdssd tapah-
tuvat usein pitkdlla aikavililld, kuten esimerkiksi toimintakulttuurin muuttuminen luontoysté-

villisenpédédn suuntaan. (Pitkdmaiki 2000, 21.)

Tahén suunnitelmaan vaikuttaneita yleisen ympériston muutoksia on 1dhinnd lemmikkieldinten
lisddntynyt madrd ja arvostus; koira ei ole endd pihanperilld haukkuva pystykorva, vaan per-
heenjdsen, joka kulkee matkoilla mukana. Toinen seikka on taloudellisen hyvinvoinnin kasvu;
thmisilld on enemmaén varaa matkustaa ja usein matkustaminen tapahtuu omalla autolla. Kol-
mas huomion arvoinen asia on palvelevien huoltoasemien médrdn vdheneminen: automaat-
tiasemat lisdéntyvit koko ajan. Liikenneasemalla pieni osa myyntikatteesta tulee polttoaineen

myynnisti ja yhi suurempi osa ruoan, kahvin, karkin ja muiden oheistuotteiden myynnista.

Yrittdjdlle hyvd ominaisuus olisi ennustamisen taito, mutta se taitaa olla ldhinnd toiveunta. Sil-
miét ja korvat auki kulkeminen ja kiinnostus véhén kaikkiin asioihin on oiva apu, koska jos mie-
li on avoin, on yhteiskunnassa tapahtuvat muutokset helpompi ennakoida. Huoltamot olivat
ennen aivan jotain muuta kuin miti ne ovat nykyddn. Aikaisemmin tirkeintd oli polttoaineen
jakelu ja autojen huoltotyot sekd varaosamyynti. Nykyisin huoltoasemien, tai oikeammin lii-
kenneasemien, tehtdvind on lahinnéd huoltaa ihmismatkustajia. Shell Kontioméen yrittdjad ndkee
tassd kehityksessd mahdollisuuden liiketoimintansa kehittdmiseen: miksei huolehdittaisi ihmis-

ten lisdksi my0s eldinmatkustajista.
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3.2.1 Toimiala

Toimiala tarkoittaa sitd kokonaisuutta, jonka muodostavat samantyyppisi tuotteita tai palveluja
tarjoavat yritykset (Jahnukainen & Junnelius & Sonkin 1988, 86). Yrityksen sijainti toimialalla
médrittyy yrittdjan ja tydyhteison osaamisen perusteella ja oma paikka 19ytyy véhitellen yrityk-
sen ja erehdyksen, kokemusten ja onnistumisten kautta. Yrityksen liikeidea tdsmentyy pikkuhil-
jaa ja ndin yrityksestd tulee hyviksytty osa toimialansa verkostossa. Asemoinnilla yritys méérit-
telee litkeideansa perustat: asemointi kertoo osittain yrityksen tehtdvin, ketka yrityksen toimin-
taa tukevat, ketd yritys palvelee ja ketkd ovat yrityksen mahdollisia yhteistykumppaneita.
Asemointi rajaa yrityksen liiketoiminta-alueen, kilpailuaseman sekd tarvittavat voimavarat.
Toimialan tunteminen antaa tehtéville ratkaisuille hyvét puitteet ja teravdndkdinen arviointi voi
tuoda esille sellaisia kilpailutekijoitd, jotka luovat menestymisen perustan. (Pitkdméki 2000, 24

~25)

Toimiala voi olla uusi tai kasvava, vakiintunut tai jopa taantuva. Kaikilla eri vaiheessa olevilla
toimialoilla tulee operoida hieman eri tavalla. Uusi toimiala tarjoaa monipuolisempia mahdolli-
suuksia, kun taas taantuvalla toimialalla tulee erikoistua johonkin. Uuden toimialan markkinat
ja kysynté ovat epdvarmoja ja vakiintuneella toimialalla kysyntd on melko hyvin ennakoitavis-

sa. (Pitkdmaki 2000; Jahnukainen ym. 1988.)

Palvelualan voisi katsoa melkein kokonaan omaksi toimialaksi, vaikka toisaalta sieltdkin voi-
daan 10ytdd sekd uusia ettd taantuvia aloja. Palvelualalla jokainen asiakaskontakti on merkittdva
ja tarkein investointi onkin henkisten resurssien kehittdminen. Asiakkaalla on tietyt odotukset
kun hén tulee yritykseen. Odotukset ovat muovautuneet yrityksen markkinaviestinnén ja asiak-
kaan saaman muun informaation, esimerkiksi naapurin suositusten perusteella, lisdksi vaikutta-
vat mahdolliset asiakkaan aikaisemmat kokemukset yrityksestd. Palvelussa on kaksi puolta:
tekninen eli tuotelaatu ja toiminnallinen laatu eli miten hyvin palvelu toteutetaan. Asiakkaan
odotukset madrittelevit pitkélti palvelun onnistumisen. Jos asiakkaan odotukset tdytetddn tai
jopa ylitetdén, on palvelu onnistunutta. Ja vaikka palvelu olisi sindnsd onnistunut, mutta asiak-
kaalla on ollut liian suuret odotukset ja hén pettyy, voidaan palvelu katsoa epdonnistuneeksi.

(Lecklin 2002, 105 — 106; Jahnukainen ym. 1988, 95 —97.)
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Opinndytetyon aiheeseen peilaten: jos koiran kanssa matkaava asiakas tulee huoltoasemalle
syOmédn ja hidn saa auton parkkeerattua lounaan ajaksi varjoon sekéd pédédsee kivelyttdméén koi-
raa viihtyisdlle metsélenkille, voidaan todenndkdisesti arvella ettd asiakkaan odotukset ylittyvét

ja hin kokee huoltoaseman positiivisena paikkana seka kertoo siitd ystévilleenkin.

3.2.2 Kilpailutilanne

Kilpailuedun 16ytdminen on strategisen suunnittelun avaintehtidva. Kilpailuetu voi olla abso-
luuttista, jolloin yritys kilpailee 1&hinna suurella volyymilld, tai suhteellista, jolloin yrityksella
on jokin etu muihin alalla toimiviin yrityksiin nihden. Myos kilpailutilannetta kartoitettaessa
kannattaa pitdd kohderyhmi tarkoin mielessd, koska kaikkia asiakasryhmid ei voi miellyttda.
Esimerkiksi ruoasta puhuttaessa toinen hakee pikaruokaa, kun taas toinen etsii gourmet-
eldimyksid. Sanomattakin on selvdd, ettei sama yritys voi tyydyttdd molempia tarpeita, vaan
yritysjohdon on tiedettidvé tarkkaan mitd kohderyhméé palvellaan. Niinpa kaikkia ruokapaikko-

ja ei voi pitdd hampurilaisravintolan kilpailijoina. (Sutinen ym. 1996, 46; Pitkdméki 2000, 39.)

Kilpailua voidaan ldhted arvioimaan kilpailutilanteen kehittymisestd alkaen. Mihin menestymi-
nen alalla on perustunut ja mihin se perustuu nyt, miten kilpailutilanne on kehittynyt viimeisen
viiden vuoden aikana ja miten tilanne tulee olennaisesti muuttumaan. Ndin 16ydetdén edellytyk-
set alalla menestymiseen. Seuraavaksi vertaillaan omaa yritystd muihin alalla toimiviin yrityk-
siin: miten yritys on menestynyt asiakkaittensa keskuudessa. Tdsséd vertailussa kannattaa pitdd
jalat maassa, ettei jouduta tilanteeseen jossa kaikki nayttdd hyviltd eikd mitddn toimia tilanteen
edistimiseksi tehdd. Yrityksen markkina-asemaa voidaan arvioida joko prosentuaalisesti tai
tilannetta kuvaavalla ilmaisulla (johtava, haastaja tms.). Tdmi antaa todellisen kuvan omasta
kilpailuasemasta. Omien vahvuuksien ja heikkouksien pohtiminen paljastaa, miten omat menes-

tystekijit kohtaavat toimialan todelliset menestystekijét. (Pitkdmaki 2000, 40 — 41.)
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3.2.3 Asiakkaat

Yritys on olemassa asiakkaitaan varten ja toimii tyydyttddkseen asiakkaidensa tarpeita, asiak-
kailla puolestaan on erilaisia ostomotiiveja, joiden perusteella hin tekee ostopddtoksid. Tadmén
vuoksi yrityksen on térked tuntea asiakkaansa. Eri asiakasryhmien tarpeet ja odotukset vaikut-
tavat keskeisesti sithen, miten yritys pyrkii asiakkaansa saavuttamaan. Asiakasryhmikseen yri-
tys valitsee ne, joiden tarpeisiin se pystyy omalla osaamisellaan ja voimavaroillaan parhaiten
vastaamaan. Asiakasryhmittelyn (asiakassegmentoinnin) avulla yritys tunnistaa ne ryhmadt, joi-
den parissa yrittdminen todenndkdisimmin onnistuu ja panostaa voimavaransa timidn ryhmén

palvelemiseen. (Pitkdméki 2000, 51 — 52; Lecklin 2002, 106.)

Yritys voi ryhmitelld asiakkaansa ja toimintonsa kolmella tavalla. Segmentoimaton toiminta
tarkoittaa ettd yritys kohdistaa toimintansa kaikille mahdollisille asiakkaille. Tdmé on usein
tehoton tapa ja johtaa suunnittelemattomaan markkinointiin ja hakuammuntaan. Segmentoitu
yritystoiminta tarkoittaa puolestaan sité, ettd yritykselld on erilaisia tuotteita tai palveluja seka
markkinointikeinoja eri asiakasryhmille. Tama on todellista tdsmdmarkkinointia. Kolmas ryh-
mittelytapa on kohdistettu asiakasryhmittely. Siind yritys suuntaa koko liiketoimintansa yhteen

houkuttelevaan asiakasryhmain. (Pitkdmaki 2000, 53.)

Toimivan yrityksen on tirkedd tunnistaa eri asiakassuhdetasot. Jokaisella yritykselld on niin
sanotut avainasiakkaat, milld tarkoitetaan yrityksen parhaimpia ja suurimpia asiakkaita. Tama
on liitketoiminnan kannalta térkein asiakasryhmé ja heidén palveluun sekd markkinointiin tulee
panostaa erityisesti. Avainasiakkaan menettdminen on tuhoisaa, koska uusien asiakkaiden
hankkiminen on kallista ja niiden kehittyminen avainasiakkaaksi vie paljon aikaa. Vakioasiak-
kaat ovat toinen tarked asiakasryhmda. Vakioasiakkaat ostavat sdannollisesti yrityksen tuotteita
tai palveluita, mutta ovat tyypillisid pienasiakkaita eli ostot tapahtuvat pienelld volyymilla. Tés-
td ryhmaéstd on kuitenkin mahdollista kehittyd avainasiakkaita ja ainakin he voivat toimia suo-

sittelijoina uusien asiakkaiden hankinnassa. (Lecklin 2002, 108.)

Satunnaisasiakkaat ostavat yrityksen tuotteita silloin télloin, mutta he kéyttdvat myds kilpaile-

via hankintaldhteitd. Ndiden asiakkaiden merkitys on vdhdinen, mutta heistd saattaa oikealla
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markkinoinnilla kehittyd vakioasiakkaita, jopa avainasiakkaita. Potentiaaliset asiakkaat ovat
sellaisia, jotka eivit vield ole kdyttidneet yrityksen palveluja, mutta heilld on tarpeita joiden tyy-
dyttimiseen yritykselld on tarjota oikeanlaisia ratkaisuja. Ndmi asiakkaat kdyttavét usein kil-
pailijan palveluita ja heidét pitdd saada houkuteltua kokeilemaan oman yrityksen palveluja.
Entiset asiakkaat ovat sellaisia, jotka ovat jollain tavoin pettyneet yrityksen palveluihin tai tuot-
teisiin ja ovat siirtyneet kdyttdmain kilpailijoiden palveluita. Nédiden asiakkaiden takaisin saa-
minen ei ole helppoa ja se vaatii yleensd henkilokohtaista yhteydenottoa, jolloin voidaan tarjota
uutta kokeilumahdollisuutta. Joka tapauksessa entisen avainasiakkaan takaisin voittamiseksi

kannattaa niahda vaivaa. (Lecklin 2002, 109.)

Asiakassuhteissa ei ole kannattavaa keskittyd pelkdstddn uusien asiakkaiden hankintaa, vaan
asiakassuhteen hallintaan kuuluu lisdksi asiakassuhteen ylldpito niin, ettd asiakas my0s pysyy
yrityksen tuotteen tai palvelun kéyttdjani. Hyvin onnistuneella asiakashallinnalla saadaan tyy-
tyvéisid ja uskollisia asiakkaita, jotka suosittelevat yritystd myds muille. Olennaisena osana
asiakassuhteen hallintaa on vield erottaa kannattava ja kannattamaton asiakas; yrityksen tulee
toimia sdilyttadkseen kannattavat asiakkaat ja miettid miten kannattamattomista asiakkaista
saadaan kehitettyd tuottavampia asiakkaita. Esimerkki onnistuneesta asiakashallinnasta ovat
erilaiset bonuskortit, joiden avulla ihmisid motivoidaan kadyttdmaéin toistuvasti yrityksen tuottei-

ta tai palveluja. (McKinsey & Company 2001, 83.)

Asiakkaiden tarpeet ja arvot muuttuvat véhitellen. Onnistunut arvomuutosten ennakointi antaa
yritykselle lisdd aikaa muutosten toteuttamiselle, koska se pystyy kehittiméddn toimintaansa
oikeaan suuntaan kilpailijoitaan aiemmin. Lisdksi yritykselld on mahdollisuus vaikuttaa arvo-
muutosten kehityksen ohjaamiseen omalla toiminnallaan. Yrityksen tulee tuntea tdrkeimpien
asiakasryhmiensé arvohierarkiat ja sen pohjalta voidaan suunnitella arvomuutosten ennustus-
malli. Malliin valitaan asiakasryhmén tdrkeimmaét arvot, seké niihin kohdistuvat muutosvoimat,
kerétddn tietoa muutoksista ennustuksen pohjaksi ja analysoidaan tietoa ennustemallin avulla.
Yhdistetddn arvomuutosten ja muutosvoimien ennusteet ja laaditaan vaihtoehtoisia skenaarioita
paétoksenteon perustaksi. Ndin on mahdollista saavuttaa pitkdn téhtdyksen kilpailuetua. (Leck-

lin 2002, 101.)
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Huoltamoilla on omat vakioasiakkaansa, mutta varmasti myds paljon satunnaisasiakkaita, jotka
poikkeavat ldhimmalle huoltoasemalle kahvin himon iskiessé tai nélén yllattdessd. Shell Kon-
tioméki tavoittelee timén kehittimissuunnitelman my&td asemaa kaikkien koiraihmisten vakio-
pysdhdyspaikkana. Sijainti on erinomainen ja hyvin maineen saavuttaminen koiraystivéllisend
huoltoasemana tuo asiakkaiksi todennékoisesti nekin koiraihmiset, joilla ei ole koiraa matkassa.
Markkinointiin kannattaa panostaa, jotta ihmiset olisivat asiasta tietoisia. Néin saadaan asiak-

kaat siirtdméén kahvitauko Shell Kontioméelle Kainuun Portin tai ABC Kajaanin sijaan.

3.3 Nelikenttd- eli swot-analyysi

Nimi swot-analyysi tulee neljédstd alkukirjaimesta. Strength eli vahvuus kuvailee yrityksen ta-
mén hetkisid vahvuuksia toiminnassaan ja weakness eli heikkous kartoittaa yrityksen toimin-
nassa olevia heikkouksia. Opportunity eli mahdollisuus kuvailee yritystoiminnan tulevaisuuden
mahdollisuuksia ja threat eli uhka kartoittaa asioita jotka voivat uhata yritystoiminnan kehitty-
mistd tulevaisuudessa. Nimi nelikenttdanalyysi tulee siité, ettd ndma seikat esitetdéin usein neli-

kenttdisen taulukon avulla. (Engblom, Krappe & Suominen 1998)

Strength = Weakness =

Vahvuudet joiden varaan voidaan rakentaa Heikkoudet jotka tdytyy korjata
Opportunity = Threat =

Mahdollisuudet jotka voidaan hyodyntaa Uhat jotka tiytyy ottaa huomioon

Kuvio 4. Nelikenttdanalyysin osa-alueet (Engblom ym. 1998)

Nelikenttdanalyysi sisdltdd sekid yrityksen vahvuuksien ja heikkouksien (nykytilanteen) ettd sen
uhkien ja mahdollisuuksien (tulevaisuuden) analysoinnin. Yrityksen vahvuudet ovat niitd toi-
menpiteitd tai resursseja, joita yritys pystyy hyddyntiméén. Esimerkiksi yrityksen fyysisié re-

sursseja ovat sen kadytdssd olevat koneet ja laitteet. Heikkoudet puolestaan ovat tekijoitd, joita
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yrityksen tiytyy parantaa pystydkseen toimimaan tehokkaasti. Heikkoudesta voi olla esimerk-

kiné vaikka yrityksen huono sijainti. (Engblom ym. 1998; Pitkdméki 2000, 81.)

Analyysi voidaan tehdd yrityksessd esimerkiksi ryhmétyoné eli yhdessd miettien. Mitd enem-
min asioita kunkin kohdan alle 16ydetddn, sen parempi ja kattavampi analyysi on. Tdmén jil-
keen kdydddn ldpi jokainen nelikentin ruutu ja konkreettiset toimintaratkaisut 16ytyvét ndisti
nelikenttddn kirjatuista asioista:

* Vahvista vahvuuksia ja hyddynni niitd jatkossakin.

» Korjaa ja paranna 1dydettyja heikkouksia. Kaikkia heikkouksia ei voida poistaa, mutta niiden
vaikutusta pitdd pyrkia lieventdmaan.

* Hy6dynni mahdollisuudet resurssien mukaisesti.

* Varaudu uhkiin hyvélld suunnittelulla, jolloin ikévit asiat eivét tule ylldtyksena.

SWOT -analyysin avulla yritys pystyy melko helposti ja kattavasti saamaan selville seké yri-
tyksen nykytilan etté tulevaisuudessa kehittimistd vaativat seikat. (Engblom ym. 1998.)

Nelikenttdanalyysid voidaan hyddyntdd yrityksessd jatkuvasti. Aina vélilld kannattaa pyséhtya
pohtimaan missé yritystoiminnassa ollaan menossa, miten toimintaymparistd on muuttunut ja
mihin suuntaan toimintaa kannattaisi kehittdd. Téll6in voidaan tehdd uusi nelikenttdanalyysi ja
katsoa minkélainen lista asioista sithen saadaan ja verrata sitd edelliseen analyysiin. Samalla
voidaan miettid, miten edellisen nelikenttdanalyysin heikkouksien vahvistamisessa on onnistut-

tu ja miten kokonaistilanne siitd hetkestd on muuttunut.

3.4 Yrityksen keskeiset valinnat

Ympiristoanalyysin tulokset antavat hyvén pohjan liikeidean jalostamiseen ja strategioiden
hiomiseen. Mutta vaikka asiakkaiden odotukset olisi kartoitettu mahdollisimman tarkasti ja
toimiala luonnehdittu hyvin, kilpailijoiden menestystekijat 10ydetty ja tulevaisuus tarkkaan en-
nakoitu, on analyysi kuitenkin vain joukko perustekijoitd oman toiminnan miettimiseen. Yritys
personoituu yrittdjddn ja timdn vuoksi valitun liikeidean tulee ndyttdd yrittdjaltdan. Tama on

tarkedd myoOs sen vuoksi, ettd yrittiminen tuntuisi yrittdjéstd hyvaltd ja mielekkaaltd. Kun yri-
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tyksen toiminnassa on jotain omintakeista ja omaperdistd, se erottuu kilpailijoistaan omaksi

itsekseen. (Pitkdmaki 2000, 86.)

3.4.1 Visio

Visio on yrityksen nidkemys sen tulevaisuuden tilasta, nikemys siitd, mihin suunnitelmat tih-
tadvat. Se syntyy liitketoimintasuunnitelman paivittdmisen yhteydessé yhteisistd keskusteluista,
toistensa kuuntelemisesta ja ympériston arvioinnista. Yhdessé luotu visio kertoo sen, missi toi-
von mukaan ollaan tietyssé ajankohdassa tulevaisuudessa. Oikein osunut visio on avain yrityk-
sen menestykseen: koska visio ohjaa valintoja, johtaa oikea visiointi oikeisiin ratkaisuihin.
Péinvastaisessa tapauksessa visio johtaa véiriin valintoihin ja kilpailukyvyn menetykseen. (Pit-

kdmaiki 2000, 86 — 87.)

Yrityksen strateginen visio kisittdd perusteellisen tulevaisuuden toimintaympiriston luotauk-
sen, muun muassa tietouden organisaation sidosryhmisti ja olettamuksista niiden, sekd talou-
dellisen, teknologisen ettd sosiaalisen ympériston vaikutuksista organisaation toimintaan. Visiot
muodostavat tdlloin yhden olennaisen perustan organisaation strategiamuodostuksessa. (Lam-

pikoski & Lampikoski 2000, 19.)

3.4.2 Strategia

Yrittdjén perusongelmia ovat, mihin yrityksen toiminta voi perustua, mikd on sopiva toimiala ja
miten alalle tulo voisi tapahtua. Yritysten taustat ja 1ahtokohdat vaihtelevat. Osa edustaa aitoa
yrittdjyyttd: tilaisuuden havaitsemista ja siihen tarttumista taloudellisen hyddyn saavuttamisek-
si. Useimmiten yritykset ldhtevét ldheltd perustajia. Ohjaavia tekijoitd ovat kokemuksiin perus-
tuva osaaminen, tuote- tai palvelualueen tietimysperustan hallinta ja usein aiemmassa tydtilan-

teessa syntyneet verkostosuhteet asiakkaisiin ja hankintaldhteisiin. Etenkin alkavien, mutta
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my6s muiden yritysten toiminta perustuu ldhes aina pitkdlle yrittdjin omaan ty&panokseen.

(Vanhala, Laukkanen & Koskinen 1994, 100.)

Strategia sisdltdd toiminnan “juonen”. Sen luominen ja liikeidean kehittdminen on pohtimista,
uusien mahdollisuuksien ja vaihtoehtojen 16ytdmistd monesta perspektiivistd asiaa tarkastele-
malla. Hyvén strategian tunnistaa siitd, ettd yritys menestyy. Ja se puolestaan edellyttdd jonkin
ainutlaatuisen, erinomaisen tai erilaisen luomista suhteessa muihin yrityksiin. Yrityksen tdytyy
uskoa strategiaa luodessaan ja liiketoimintasuunnitelmia tehdesséén voivansa vaikuttaa asioi-
hin, siihen, etté visiot toteutuvat oikeilla valinnoilla ja kovalla ty6lld. Hyvén strategian tunnistaa

siitd, ettd yritys menestyy. (Pitkdmaéki 2000, 89.)

3.4.3 Tavoitteet

Tavoitteet ovat tavallisimmin aikaan sidottuja mittareita, joiden avulla yritys pystyy seuraa-
maan onko laadittu strategia toteutunut tai kuinka hyvin se on toteutumassa. Tavoitteiden tulee
olla riittdvin yksinkertaisia ja ne on asetettava niin, ettd ne tiyttdvit vain yrityksen oleellisim-
man toiminnan. Tavoitteiden asettamisella pyritddn luomaan selked suunta yrityksen toiminnal-
le; tydyhteison kaikki jdsenet voivat seurata miten heiddn toimintansa vaikuttaa tavoitteiden
saavuttamiseen ja voidaan luoda selked palkitsemisjdrjestelmd hyvddn tulokseen johtaneista
asioista. Yritystoiminnan tavoitteiden asettaminen ldhtee yrittdjdn omista tarpeista ja ajatuksis-
ta, joiden on yhdistyttdvé tydyhteison jisenten omiin tyydytystd antaviin tarpeisiin. Télld tavalla
saadaan luotua tavoitteet, joiden saavuttamiseksi jokainen on valmis ponnistelemaan. Tavoitteet
eivit siten voi olla pelkéstddn numeerisia, koska ihminen tarvitsee tydssddn muutakin kannus-

tinta kuin pelkka raha. (Pitkdméki 2000, 102 — 105.)
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3.5 Keinot

Keinot siséltdvit kokonaisuuden jasenneltyné eri osa-alueisiin, jotka tulee huomioida yrityksen
toiminnan kehittdmistd mietittdessd. Yritystoiminta nojaa viiteen tukijalkaan: markkinointiin,
tuotantoon, kehitykseen, talouteen sekd henkilostoon. Vakaasti toimiva yritys ottaa huomioon
kaikki osa-alueet ja kehittdd niitd yhdenmukaisesti. Jokaisen liiketoiminnan tukijalan ja niissa
tehtdvien valintojen on tuettava yrityksen paaméiérad, liiketoiminnan aluetta sekd madriteltyja

tavoitteita.

3.5.1 Markkinointi

Yrityksen markkinointistrategian perusosia on viisi:
1. Markkina-alueen ja kohderyhmin tismentdminen eli minne ja kenelle
2. Tuoteratkaisut eli mitd
3. Jakelutien valinta eli mita kautta
4. Hinnoitteluratkaisut eli mihin hintaan
5. Markkinointiviestintd eli miten myyntid tuetaan
Oleellisin asia strategian muodostamisessa on, ettd valinnoista muodostuu yrityksen kannalta

paras ja kilpailukykyisin kokonaisuus. (Sutinen ym.1996, 122.)

Kohderyhma

Valitun kohderyhmén tulisi olla kaikkien muiden markkinointistrategian osien pohjana. Yrityk-
sen tulisi suunnata markkinointi sellaisille asiakkaille, joiden keskuudessa yrityksen kilpailuky-
ky on suhteellisesti paras. Tdhdn kohderyhméin valintaan kannattaa panostaa, eikd perustaa va-
lintoja mutu-tietoon tai epamairaisiin uskomuksiin. Kohderyhmistid on mahdollista saada puo-

lueetonta tietoa markkinointitutkimuksella, jolla voidaan keriti sekd tiukkaa faktatietoa asiak-
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kaiden ominaisuuksista sekd niin sanottuja pehmeité tietoja esimerkiksi asiakkaiden asenteista

ja motiiveista. (Sutinen ym. 1996, 122 — 124.)

Tuote

Tarjottava tuote voi olla joko fyysinen tavara tai tarjottava palvelu. Tuotepdiatokset markki-
noinnin kilpailukeinona ovat kaikki ne tuotteeseen liittyvét ratkaisut, joilla yritys menestyy
markkinoilla vallitsevassa kilpailussa ja saavuttaa kilpailuetuja. Yrityksen tuotepéditokset ovat
pitkalla tdhtdimelld ratkaisevia, koska ne ratkaisevat moneksi vuodeksi, miten yrityksen liike-
toimet tulevat sujumaan. Tuotepolititkan virheitd on vaikea korjata muilla kilpailukeinoilla.

(Lampikoski, Suvanto & Vahvaselkd 1997, 125.)

Tuote on kohderyhmén ohella toinen markkinoinnin peruskilpailukeinoista:

1. Yrityksen tuotepddtokset ovat perustana muille markkinointipadtoksille, kuten hinnoit-
telu-, jakelutie- ja viestintdpaitoksille.

2. Asiakkaat eivit osta pelkdstddn aineellista tuotetta, vaan ratkaisuja omiin tarpeisiinsa ja
ongelmiinsa. Yrityksen tuoteratkaisut muodostavat sen tarjonnan, jolla yritys voittoa
vastaan joko tyydyttda asiakkaiden tarpeet tai luo uutta kysyntia.

3. Vain kannattavat tuotteet takaavat yritykselle tarvittavan kokonaiskannattavuuden.

(Lampikoski ym. 1997, 125.)

Tuote koostuu monesta kerroksesta. Palvelujen kohdalla voidaan puhua ydinpalvelusta, lisdpal-
veluista ja tukipalveluista. Lisépalvelut ovat vélttimittomid palvelun onnistumisen kannalta:
esimerkiksi lentomatkaan kuuluu olennaisena osana matkatavaroiden kuljetus. Tukipalvelut
ovat puolestaan niité, joilla erotutaan kilpailijoista: matkaan voi sisdltyd ilmainen hotelliyopy-

minen. (Bergstrom & Leppédnen 2002, 88.)
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Kuvio 5. Tuotteen osa-alueet (Yrittdjyysvayld 2006)

Opinnidytetyoni aiheena olevassa tapauksessa voidaan katsoa olevan kyseessd yhden tukipalve-
lun kehittdminen. Perinteisten huoltamopalveluiden, kahvin ja bensiinin, liséksi asiakkaalle
tarjotaan jotain ekstraa eli miellyttdva tauko myos mukana matkustavalle lemmikille. Talla li-
sdpalvelulla pyritddn pysdyttimidn asiakkaat juuri Kontioméden Shellille, vaikka bensiinid ja

kahvia saa muiltakin liikenneasemilta.

Markkinointiviestinta

Markkinointiviestinndn tavoitteena on sekd informoida asiakasta tuotteista ja palveluista etti
vaikuttaa hinen paitoksentekoonsa. Markkinointiviestinnin vélineet voidaan jakaa perinteisesti
neljdédn padryhmdidn: mainontaan, myynninedistimiseen, suhde- ja tiedotustoimintaan sekd
henkilokohtaiseen myyntityohon. Viestintdkeinojen valinta ja yhdisteleminen, viestinnidn koh-
deryhmd, sanoman sisdltd sekd viestinndn aikataulutus ovat yrityksen markkinointiviestinnén
strategisia padtoksid. Myytiava tuote tai palvelu méaarittelee pitkilti sen, mikd on markkinointi-

viestinnéllisesti paras keino myynnin edistimiseksi. (Sutinen ym. 1996, 176.)
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3.5.2 Kehittdminen

Palvelun kehittiminen monista osista koostuvana kerroksellisena kokonaisuutena on palvelun
tuotteistamista. Lahtokohtana tuotteistamisessa on asiakkaiden tarpeiden tunteminen ja tavoitel-
tu asema asiakkaiden mielissd. Ndma ilmaistaan liikeideana tai palveluajatuksena, jossa tarkoi-
tuksena on médritelld yrityksen tavoittelemat kohderyhmait, kohderyhmien tarpeet sekd niiden
arvostamat kokemukset. Palveluajatuksessa eritelldan myos tarjottavan palvelun sisilto ja lisak-
si méadritellddn, miten palvelu tuotetaan ja toteutetaan kdytdnndssd. Palveluajatuksen kaikkien
osatekijoiden tulee olla yhteensopivia keskendin ja erityisesti on tarkedd, ettd kaikki palvelun
tuottamiseen osallistuvat saavat tiedon palveluajatuksesta sekd ymmaértavit ja hyviksyvit sen
sisillon. Esimies on keskeisessd roolissa palveluajatuksen sisdllon viestimisessd henkilostolle.

(Lamsé & Uusitalo 2005, 100—-101.)

Kehittdmistd voidaan tarkastella myds Bostonin nelién avulla.

Suuri .
KYSYMY S- TAHTI-
Markkinoiden MERKKI TUOTE
kasvunopeus
RAKKI- LYPSY-
KOIRA LEHMA
Pieni
Pieni Suhteellinen markkinaosuus Suuri

Kuvio 6. Bostonin neli6 (Bergstrom & Leppédnen 2003, 170.)

Tédmi malli kuvaa neljdd tuotetyyppid, joita yritykselld voi olla valikoimissaan. Rakkikoirat
ovat niitd tuotteita, joista yrityksen tulisi pyrkid eroon. Niiden markkinat eivdt endd kasva ja
suhteellinen markkinaosuus on pieni. Lypsylehmit tuottavat yritykselle vield tulosta, vaikka
markkinat eivét endd kasvaisikaan. Téhtituotteet ovat nimensd mukaisesti yrityksen tdrkeimpid
tuotteita, suhteellinen markkinaosuus on jo suuri ja markkinoiden odotetaan kasvavan edelleen.

Lypsylehmistd saadaan tuottoa suhteellisen pienilld investoinneilla, mutta tihtituotteiden lan-
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seeraamiseen on useimmiten pitinyt tehdd arvokkaita investointeja. Kysymysmerkit ovat usein
uusia tuotteita, joiden kehitys on epdvarmaa, mutta markkinoiden kasvunopeus hyvd. Néistd

odotetaan yritykselle uusia tihtituotteita. (Bergstrom & Leppédnen 2003, 170.)

Koiraparkki on Kontioméen Shellille selvésti kysymysmerkki, jonka suosiosta ei voi olla vield
varma, mutta joka todenndkdisesti vetdd asiakkaita ostamaan huoltoaseman muita palveluita.
Tavallaan palvelu ei itsessdén tuota mitddn, vaan tuo lisdarvoa huoltamon palveluihin ja toimii

imagon luomisen apuna. Taloudellinen tuotto tulee lisddntyneen muun myynnin kautta.

3.5.3 Tuottaminen

Yrittdjédn tulee erilaisten laskelmien avulla tehda paitokset siitd, miten ja milla resursseilla pal-
velujen tuottaminen tapahtuu. Liiketoimintasuunnitelmaa tehtéessd suunnitellaan ja kuvataan
kaikki tuotantoon tarvittavat resurssit: toimitilat, tuotteen tai palvelun tuottamisen mahdollista-
vat investoinnit, henkilokunnan méérdn tarve, mahdolliset tavarantoimittajat sekd tuotannon
ohjaus ja seuranta. Téssd vaiheessa on myos tarkedd miettid, mitd yrityksen kannattaa tehda itse
ja mitka asiat sen kannattaa jittdd muiden eli tavarantoimittajien, asiakkaiden tai kumppaneiden
hoidettavaksi. Kun yritys on selvittdnyt liiketoimintamallinsa vaiheet, sen tulee keskittyd hoi-
tamaan niitd toimintoja, jotka se osaa paremmin kuin muut. Néin yritys pystyy tuottamaan asi-

akkailleen mahdollisimman suuren hyddyn ja saavuttaa etumatkaa kilpailijoihinsa ndhden.

Laatujdrjestelmdt ovat yksi keino parantaa toiminnan laatua, lisétd tydon méérdtietoisuutta ja
henkil6ston motivaatiota sekd vahvistaa jatkuvan parantamisen mekanismien toimivuutta. Laa-
tujdrjestelmid on olemassa useita, joista tunnetuin on varmasti ISO -laatustandardeihin perustu-
va jéarjestelmd, esimerkkeind ISO 9000 laadunhallintajirjestelmét ja ISO 14000 ympéristdjdrjes-
telmit. (Heikkild 2005)

Laatujérjestelmédd rakennettaessa organisaatio joutuu analysoimaan jérjestelmaillisesti toimin-
taansa: tydskentelytapojaan, paatoksentekotapojaan ja vastuunjakoaan. Analysoinnin pohjalta

toimintaa voidaan suunnata tavoitteiden mukaiseksi, hallita kustannuskehitysti ja parantaa kan-
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nattavuutta. Tdmén vuoksi laatujirjestelma tarjoaa yritysjohdolle tehokkaan keinon hyvin orga-
nisoituun ja vastuulliseen tavoitteiden asettamiseen ja niiden seurantaan sekd toiminnan kehit-
tamistarpeiden arviointiin. Laatujirjestelmiin sitoutuminen selkiyttdd vastuualueita, luo jokai-
selle toimintasektorille selkedt ja toimivat rutiinit sekd pitdd tuotteiden tai palvelun laadun ta-
saisen korkeana. Laatujdrjestelmé kertoo my0s asiakkaille ja yhteistydkumppaneille yrityksen
toiminnan varmuudesta sekd pitkédjénteisyydestd ja tuo néin lisdarvoa vanhojen kontaktien ylla-

pitoon ja uusien solmimiseen. (Inspecta Oy)

Johdon

P & vastuu

Resurssien hallin- Mittaus, analysointi
ta Ja parantaminen

A\ /

Tuotteen

Vaatimukset toteutus

Panos Tuotos

Kuvio 7. Laadunhallintajédrjestelmén rakenne. (Heikkild 2005)

Koiraparkin kohdalla toteutuksen tulee olla mahdollisimman tarkoituksenmukainen ja asia-
kasystavéllinen. Ei riitd ettd metsdssd on joku polku mitd voi kivelld, vaan lenkin on oltava
sellainen ettd siind pystyy kdvelemééin huonollakin kelilld ilman kumisaappaita. Henkilokunnan

tulee huolehtia lenkin siisteydestd, jotta ympdristd saadaan pysyméédn viihtyisédnd ja koirille
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turvallisena. Kaikki ulkoiluttajat eivdt valitettavasti siivoa koiriensa jétoksid. Uhkana lenkin
turvallisuudelle on myds lasinsirpaleet, joko vahingossa tai tahallaan rikotuista pulloista. On
ehdottoman tirked ettei lasinsiruja ole ulkoilutusreitin varrella, joten vdhintddn kerran paivéssi
suoritettu tarkastuskierros on tarpeen. Koiraparkin keskeisimpéné tarkoituksena on tarjota asi-
akkaille ekstraa ja toimia huoltamon imagon kohottajana. Jos alueesta ei huolehdita, antaa se
lahinni negatiivisen kuvan yrityksen toimintatavoista. Lisdksi asiakkaiden palautetta ja toiveita
tulee kuunnella herkilla korvalla, jotta toimintaa saadaan kehitettyd oikeaan suuntaan resurssien

mukaan.

3.5.4 Henkilosto

Asiakkaiden palveleminen on opittavissa oleva taito, jonka perustana on aito palveluhalu asia-
kasta kohtaan, lojaalius tyonantajaa kohtaan sekd ammattiylpeys omasta tyostd. Asiakaspalvelu-
tilanteessa kohtaa kaksi asiantuntijaa: myyja oman alansa ja asiakas oman asiansa asiantuntija-
na. Myyjin tehtdvénd on etsid ja myydé ratkaisu asiakkaan ongelmaan ja tarpeeseen ja tdma
edellyttdd asiakastuntemusta. Liséksi on tiedettivd oman yrityksen strategiat, toimintaperiaat-
teet ja prosessit, jotta tietdd mikd yrityksessd on sallittu ja miké ei. Asiakaspalvelutehtévissé
olevalla henkil6llda on oltava hyvét vuorovaikutustaidot ja hdnen on hallittava myyntity6. Esi-
miehen tehtdvdnd on luoda omalla toiminnallaan mahdollisimman kannustava ilmapiiri hyvén
asiakaspalvelun toteuttamiseksi. Téssd on avainasemassa ihmisten motivointi, sitouttaminen ja
yhteistoiminta sekd henkildston ammattitaidon yllépitiminen ja kehittdminen. (Ldmsd & Uusi-

talo 2005, 123 — 124.)

TyoOnantajan suhtautuminen tyontekijoihinsd sekéd tydsuhteen kesto ovat merkittdvid tekijoitd
tyontekijin sitouttamisessa. Samoin kuin osallistuminen suunnitteluun ja pééatoksentekoon seka
tyosuhteen pysyvyyteen liittyvd varmuus.. Mahdollisuus osallistua koulutuksiin ja kehittia itse-
adn lisddvit tunnetta tyopaikan pysyvyydestd sekéd kannustavat tyontekijda sitoutumaan tyohon-
sd ja tyopaikkaansa. Lyhytkestoisten ty0suhteiden myd6td lisddntyvén liitdnndishenkiloston si-
toutuminen ei ole samanlaista kuin ydinhenkildston ja timé voi muodostua yrityksille ongel-

maksi. Jos keskeisissd asiakaspalvelu- ja muissa tehtdvissd olevaa joukkoa ei saada sitoutumaan
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yrityksen tavoitteisiin ja kehittdimiseen, se ndkyy helposti toiminnan laadussa asiakkaalle asti.

(Strommer 1999, 163.)

Taloussanomien tekemén yritysjohtajakyselyn mukaan henkildston motivointi on yritysjohtaji-
en mielestd tirkein yrityksen menestykseen vaikuttava tekijd (Kainuun Sanomat 26.1.2006,
B4). Myo6s tdmén kehittdmissuunnitelman toteuttamisessa on henkilokunnan oltava mukana.
Ihmiset ovat lemmikkiensd suhteen varsin herkkid ja loukkaantuvat helposti jos kokevat ettd
heiddn lemmikkiinsd on suhtauduttu jotenkin negatiivisesti. Koiraparkki ei varsinaisesti lisda
henkilokunnan tyotehtivid, mutta heiddn on tirkedd muistaa kaikessa palvelussa eldinystivalli-

sen imagon luominen.

3.5.5 Talous

Yrityksen taloutta seurataan véhintdan kerran vuodessa tehtivén tuloslaskelman avulla. Tulos-
laskelmasta selvidd mistd eristd ja miten yrityksen tilikauden tulos on muodostunut. Tuloslas-
kelman viimeinen rivi, tilikauden tulos, antaa seké yrittdjille ettd sidosryhmille tirkeimmaén
informaation. Tuloslaskelmassa ndkyy myds vastaavat luvut edelliseltd tilikaudelta, joten tilan-

teen kehitystd voidaan seurata hyvin helposti. (Miettinen & Santala 2003, 108.)

Taselaskelma laaditaan tilikauden viimeisen piivén tilanteen mukaan. Se osoittaa, minkélaista
varallisuutta (vastaavaa) yritykselld on tilinpdatoshetkelld ja minkélaisin pddomin (vastattavaa)
varallisuus on hankittu. My0s taseessa esitetdén luvut kahdelta tili-kaudelta rinnakkain. (Mietti-

nen & Santala 2003, 112.)

Koiraparkin perustamiskustannukset eivdt ole kovin suuret, mutta myodskddn sen tuotto-
odotukset eivit ole mitenkddn korkeat. Nakyvét tuotot tulevat lisddntyneend huoltamotavaroi-
den ja ruoan myyntind, mutta tirkein seikka on imagon kohoaminen ja kilpailuaseman paran-
tuminen huoltamoiden vélisessd kamppailussa. Palvelun tarjoamisella ei pyritd niink&én saavut-
tamaan myyntitavoitteita, vaan tavoitteena on mielikuvat: yrityksen ulkoisen kuvan parantumi-

nen asiakkaiden mielissi
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3.6 Toteuttaminen ja seuranta

Liiketoimintasuunnitelman laatiminen taustaselvityksineen on suuri ty0. Vaikka pienyrittdjasta
saattaa tuntua, ettei kaikkien ympéristotekijoiden ja analyysien tekemiseen riitd aikaa, tyd on
ndhtdvd panostuksena yrityksen tulevaisuuteen. Liiketoimintasuunnitelmassa kiteytyy toimin-
nan kokonaisuus. Sen kautta jasentyy johdolle ja koko tyodyhteisdlle kuva yrityksen tehtdvista,
litkeideasta, markkina-alueista, toimintatavasta ja litkkekumppaneista. Suunnittelun tiarkein vaihe

on asioitten pohtiminen. (Pitkdméki 2000, 109.)

Asioita ei tarvitse suunnitella aivan loppuun saakka, liiketoimintasuunnitelmankaan ei tarvitse
edetd pikku seikkoihin asti. Tarkeintd on kdynnistdd asiat. Suunnittelu ja toteutus voivat edeti
yhdessé kasi kiddessd. Se koskee niin tuotekehitysti, litketoiminnan suunnittelua, uudelle mark-
kina-alueelle laajentumista kuin uuden liiketoiminnan kehittdmistikin. Ehkdpd siten vanha,
luutunut ajattelumalli, "hyvin suunniteltu on puoliksi tehty", saa aivan uuden muodon. Paras
tulos saavutetaankin ehkd suunnittelun ja toteutuksen samanaikaisella etenemiselld. Liiketoi-
minnan suunnittelun tarkoitus ei ole ainoastaan tdsmentéda sitd, mitd pitdisi tehdd, vaan myds
miten tehddin. Liiketoimintasuunnitelma on valmis vasta kun myds keinot sen viemiseksi kéy-

tannon tasolle on mietitty. (Pitkdméki 2000, 109—110.)

Sahlmanin (1998, 44—45) mukaan liiketoimintasuunnitelmien laatijoiden pahimpia syntejd on
ylimielisyys. Nykyajan taloudessa harva idea on todella yksinomistuksessa eikd tilaisuuksien
hyodyntdmisessd pidd turhia aikailla. Liiketoimintasuunnitelma ei saa olla asiakirja, joka jéttaa
yrittdjatiimin odottamaan passiivisesti, mité tuleman pitdi. Sen sijaan sen tulee olla toimintake-
hotus, joka tuo esiin johdon vastuun korjata virheet ennakoivasti ja viipymaittd. Suunnitelman
on osoitettava, ettd laatijat hallitsevat koko yritys-prosessin tilaisuuden havaitsemisesta rahaksi
muuttamiseen. Se ei ole tapa nyhtdéd hyviuskoisilta sijoittajilta rahat pois peittdmailla epdvarmat

asiat pois nakyvistd, silld loppujen lopuksi huiputetuksi tulee vain yrittéja itse.

Yrityksen pitdd seurata omaa toimintaansa ja mitd muutoksia ymparistossd sekd kilpailutilan-

teissa tapahtuu ja piivittdd omaa liiketoimintasuunnitelmaansa sen mukaisesti. Tavoitteiden
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toteutumista ja budjettia pitdd seurata, jotta tiedetddn kuinka hyvin liiketoimintasuunnitelman

laatimisessa on onnistuttu. (Pitkdméki 2000, 109.)
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4 LIIKETOIMINNAN KEHITTAMINEN

Tyon tavoitteena oli tehdd liiketoimintasuunnitelma kevddn 2007 aikana yhdelle uudelle liike-
toiminnan osa-alueelle Shell Kontioméelle. Suunnitelman laatiminen ldhti liikkeelle keskuste-
luista yrittdjén kanssa. Naissé keskusteluissa perehdyttiin hieman yrityksen historiaan ja nykyti-
laan ja tarkastettiin ettd tyon tilaajalla ja tekijdlla oli sama ndkemys siitd, mitd oltiin tekemassi
ja minkélainen lopputulos haluttiin. Paikan pdilld tutustuttiin myds kaytettdvddn alueeseen.
Liiketoimintasuunnitelmaa laadittaessa monta kohtaa saatiin selvitettyd keskustelemalla, poh-
timalla ja suunnittelemalla yrittdjan kanssa. Hénelld on kuitenkin paras kokemus ja nikemys
yrityksen toiminnasta ja toimialasta seké kilpailutilanteesta ja lisdksi hanelld visio yrityksen

tulevaisuudesta.

Tutkimusmenetelmd ja sen soveltaminen on esitelty seuraavaksi, samoin kuin osa itse tutki-

muksesta. Litketoimintasuunnitelman loppuosa on méadritelty salaiseksi.

4.1 Tutkimusmenetelma ja sen kdytdnnon soveltaminen

Tutkimusmenetelménd kéytettiin tapaustutkimusta eli case-tutkimusta. Télld tutkimusmenetel-
mailld tutkitaan 1lmiotd sen luonnollisessa ymparistossd monesta eri nikokulmasta empiiristd
aineistoa hyvéksi kdyttden. Tapaustutkimuksen pyrkimyksend on tuottaa intensiivistd ja yksi-
tyiskohtaista tietoa tutkittavasta tapauksesta. Aineistona kéytetddn sekd madrillistd ettd laadul-
lista aineistoa ja tavoitteena on hahmottaa kokonaisuus mahdollisimman monipuolisesti; kysy-
myksind kdytetddn erityisesti miten ja miksi kysymyksid. (Kyméldinen & Maékeld; Viitaniemi

2005.)

Tutkimuksen luotettavuus on usein hyva tutkittuun tapaukseen nidhden, mutta tulosten yleistet-

tdvyys voi olla vaikeaa. Toisaalta tutkimus ei pyrikddn tuottamaan tilastollisesti yleistettavad
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tietoa vaan kyseesséd on ldhinnd analyyttinen yleistiminen; pyritddn teorioiden yleistdmiseen ja
laajentamiseen. Maéritelmansid mukaisesti tapaustutkimus tdhtdd yhden tapauksen kuvaamiseen

eikd yleispitevien tietojen hankkimiseen. (Jokinen & Kuronen)

Tutkimuksen luotettavuutta voidaan arvioida kdytetyn aineiston ja tutkimuksen dokumentoin-
nin pohjalta. Tutkimuskysymyksiin tulee hakea vastauksia mahdollisimman luotettavalta tahol-
ta (ammattikirjallisuus, asiantuntijat tms.) ja tutkimuksen dokumentoinnissa on pyrittdva ker-
tomaan mahdollisimman tarkasti mistd tieto on saatu ja miksi juuri tdmaé tietoldhde valittiin. Jos
tutkimus on kuvattu hyvin ja kisitteellistiminen on onnistunut, tarjoaa tapauksen monipuolinen
erittely aineksia my0s yleistettdvyyteen. Yleistykset eivét tosin ole tilastollisesti péatevid kuten
kvantitatiivisessa tutkimuksessa, vaan ldhinnd teoreettisia yleistyksid, jolloin keskeisessd ase-
massa ovat ne tulkinnat, joita aineistosta tehddédn, ei aineisto itsessdén. (Eskola & Saarela-

Kinnunen 2001, 163.)

Liiketoiminnan yhden osa-alueen liiketoimintasuunnitelmaa tehtdessd olen kéyttinyt mahdolli-
simman tarkoituksenmukaisia ja asiantuntevia léhteitd, esimerkiksi ymparistoon liittyvisséd asi-
oissa olen ollut yhteydessd ympéristokeskukseen. Liiketoimintasuunnitelman laatimisen jokai-
nen vaihe on dokumentoitu. Luotettavuuden tutkimukselle antaa oman alansa asiantuntijoiden
kayttd. Tutkimukseen haastatellut henkilot 16ytyvit liitteestd ja heiddn asema edustamassaan

organisaatiossa kertoo asiantuntijuudesta.

Tutkimuksessa on edetty pitkélti kuvion 3 mukaisesti. Kuitenkin jotain kohtia on jétetty vi-
hemmaille huomiolle, koska kyseessd on olemassa olevan liiketoiminnan kehittiminen, eikd
uuden liiketoiminnan aloittaminen. Taloudellisia vaikutuksia ei ole kisitelty kovin syvllisesti,
silld yrittdjan kanssa kdymissimme keskusteluissa todettiin ettd palvelut aloittamisen vaikutusta
myyntiin on hyvin vaikea arvioida, koska palvelu itsessdin ei tuota mitdédn. Myds henkilostoky-
symykset on rajattu pois, koska tdmé palvelu ei vaadi henkilokunnan lisddmistd eikd muuten-

kaan vaikuta suuresti henkilokunnan nykyiseen ty6hon.

Asiakkaiden tarpeita kartoitettiin kyselylld koiraharrastajien suosimilla internetin keskustelu-

palstoilla. Hevostallin seniorit ja Voimahalin voimaeldin foorumeilla herétin keskustelua siité,
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minkélaista palvelua ihmiset koiran tai hevosen kanssa matkustaessaan kaipaavaat. Kaikkien
toiveita ei luonnollisesti voida toteuttaa, mutta keskusteluista on saatu ideoita koiraparkin ra-
kenteisiin sekd sen kehittdmiseen tulevaisuudessa. Keskusteluissa tuli selvisti ilmi, ettd koi-
raihmiset selvésti kaipaavat tillaista palvelua ja osaavat arvostaa sellaista liikenneasemaa, josta
sitd saa. Ympdristokeskukselta selvitettiin ympéristolupien tarve sekd mééraykset alueen puh-

taanapidosta ja jitehuollosta.

Kustannukset selvitettiin arvioimalla ja kysymadlld tarjouspyynndt maanrakentamisesta. Suu-
rimmat kustannukset aiheutuvat alueen rakentamisesta ja kaytostd tulee jonkin verran kustan-
nuksia ainakin kunnossapidon ja jitehuollon muodossa. Mahdollinen investointiavustus selvi-

tettiin Kainuun TE-keskuksen asiantuntijoiden kanssa.

4.2 Markkinointi

Hyvai idea ei kanna kovin pitkélle, ellei sitd saateta ihmisten tietoisuuteen. Koiraparkin avulla
Shell Kontiomiki haluaa profiloitua eldinystévilliseksi huoltoasemaksi ja sen tulee ndkyd myds
kaikessa toiminnassa. Sisdinen markkinointi tarkoittaa sité, ettd uusi idea eli koiraparkki mark-
kinoidaan omalle henkilokunnalle niin, ettd he kaikki ymmartavét sen merkityksen ja ymmarta-
vit ettd eldinystavillisyyden tulee nikyd my0s muussa palvelussa. Koiraparkin avaamisella ei
ole odotettavissa merkittdvad vaikutusta yrityksen liikevaihtoon, vaan etu on enemmain imago-
puolella. Lisdksi koiraparkki on yksi vahva kilpailuetu huoltamoiden keskindisessd kamppailus-

sa.

Toisaalta, koska tuotto-odotukset eivit ole kovin suuret, ei markkinointiviestintdin tdssé tapa-
uksessa uhrata euroja kovin runsaasti. Toki on tdrkedd ettd ihmiset 16ytdvat uuden palvelumuo-
don ja sana levidd ympdriinsd, mutta kdvijimaarit ovat jo nykyisellddn niin runsaat, etti tieto
varmasti ldhtee kesdsesongin aikana levidmaan. Shell Kontioméelli on olemassa tienvarsi-
mainos lisalmen ja Kajaanin vililld ja tdhdn mainostauluun saadaan sopivasti lisdttyd maininta
koiraparkista. Lisdksi yritykselld on vélilli mainoksia Kainuun Radiossa ja ndihin mainoksiin

lisdtdédn jatkossa maininta eldinystavillisyydestd. Kauaskantoisin ja edullisin markkinointivali-
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ne on todenndkdisesti ihan puskaradio, se vain edellyttdd palvelulta sellaista tasoa, ettd on jotain
kerrottavaa. Tdssd tydssini olen kdyttdnyt internetin keskustelupalstoja hyddykseni tiedon han-
kinnassa ja nditd samaisia keskustelupalstoja voidaan hyddyntdd myos koiraparkin markkinoin-
nissa. Keskustelupalstoilla tieto levidd nopeasti ympéri Suomen. Téllaisesta markkinoinnista
voisi kayttdd termid sissimarkkinointi, koska se poikkeaa perinteisistd markkinointikanavista
eikd tarvitse suurta markkinointibudjettia. Samaan kategoriaan voidaan katsoa kuuluvaksi ysta-

véni lupaama juttu Koiramme — lehteen, kun koiraparkki on valmis ja kaytossa.

4.3 Tuottaminen ja kehittiminen

Huoltoaseman vilittomassa 1dheisyydessé on osittain yrityksen ja osittain yrittdjin omistuksessa
olevaa luonnontilaista metsdaluetta. Tétd aluetta hyddynnetddn koiraparkin rakentamisessa.
Huoltoaseman takana olevalta parkkipaikalta ja kulkureitiltd on helppo rakentaa yhteys aiotulle
parkkipaikalle. Parkkipaikan sijainti on pohjoispuolen rinteessé, koska se on kesdaikaan suojai-
sin paikka auringonpaistetta ajatellen. Lisdksi tuolla alueella kasvaa valmiiksi koivikkoa, joka
muodostaa parkkipaikalle tarvittavan varjon. Alueen valintaan vaikuttavat myos yrittdjan muut
kehittdimissuunnitelmat, joille on varattu itdinen osa maa-alueesta. Ympdaristohallinnon yllapi-
tamastd Hertta elidlajit — tietokannasta sekd Kainuun ympéristokeskuksen manuaalisista arkis-
toista on tarkastettu, ettd alueelta ei 16ydy mitédin suojeltavaksi méériteltyd kasvia, miké rajoit-
taisi alueen rakennussuunnitelmia luonnonsuojelulain perusteella. Maakuntakaavasta ei myds-

kéédn 10ydy rakentamista koskevia rajoituksia ko. alueelle.

Tulevan parkkipaikan alue on valmiiksi puuton eli parkkipaikan tekeminen ei vaadi metsdn
raivaamista. Alue on melko kuivalla maaperilld, joten varsinainen rakennusty0 ei vaadi kuin
hieman maansiirtotoiti seké hiekka- ja sorakerroksen ajamisen pohjaksi. Aluetta ei ole tarkoitus
asfaltoida siitd koituvien suurten kustannusten vuoksi. Jos huoltamoalueella tehddén tulevai-
suudessa asfaltointitditd, voidaan koiraparkin asfaltointia harkita uudelleen, jos kiyttokoke-

mukset osoittavat ettd asfaltoinnille on tarvetta.
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Yksi paikan valintaan vaikuttava seikka on vesi- ja viemariverkoston sijainti. Eldinten kanssa
matkaavat tarvitsevat myos vesipisteen, josta voi ottaa vettd lemmikkien juottamiseen. Toki
vettd voi hakea esimerkiksi huoltoaseman vessasta, mutta téllainen erillinen vesipiste palvelee
eldinten kanssa liikkuvia asiakkaita kaikista parhaiten. Suunnitellun alueen l14heisyydessi kul-
kee valmiiksi vesi- ja viemériverkosto, joten vesipisteen rakentaminen on hyvin yksinkertaista.
Kesdaikaan vesipisteen toiminnassa tuskin tulee mitddn héirigitd, mutta talvisaikaan vesipisteen
mahdollinen jddtyminen aiheuttaa ongelmia. Talvella eldinten vedentarve ei ole niin suuri kuin
kuumana kesdpéivind, mutta toisaalta etenkin hevosten kanssa matkaavat kaipaat talviaikaan
vesipistettd, josta tulee ldmmintd vettd. Niin ollen vesipisteen suunnittelussa on otettava huo-
mioon mahdollisuus talviaikaiseen kadyttoon. Vesipiste sekd sen ympéristd on suunniteltava
siten, ettei alue liety pahasti vaikka vettd valuisikin maahan. Myd6s sulkumekanismin kohdalla
tulee miettid tarkoituksenmukaisinta ratkaisua eli 1dhinnd sitd miten estetddn ylimdardinen ve-

den valuminen.

Koirien kdvelytyslenkki tehddén valmiiksi raivatulle alueelle metséén. Alue on valittu sen mu-
kaan, mihin kévelytyslenkki saadaan rakennettua vihdisimmilld kustannuksilla ja minkédlaisessa
maastossa koiria on helpointa kidvelyttdd. Yhtend perusteluna on myos mahdollisimman hyvin
kuivana pysyva alue, jotta puhtaanapito on helppoa. Lenkki on mahdollista pitdd auki talvisai-
kaan moottorikelkalla polkemalla. Tdlloin sitd ei tarvitse rakentaa niin levedksi ettd aurauska-
lusto mahtuu litkkumaan. Parkkipaikka aurataan toki samalla kuin muutkin huoltoaseman piha-

alueet.

Alueelle ei rakenneta maankdytto- ja rakennuslain tarkoittamaan rakennusta. Lihinnd kyseessa
voidaan katsoa olevan ns. rakennelma, jonka rakentamiseen ei tarvitse toimenpidelupaa, vaan

pelkkd ilmoitus kunnan rakennusvalvontaviranomaiselle riittdd. (Maankayttd- ja rakennuslaki)

Jatehuoltolaki sanoo ettd ” Toiminnan jirjestdjin on puolestaan huolehdittava alueellaan tai
reitillddn syntyvin jitteen kerdyksen jarjestdmisestd.” sekd ” jétteestd tai jatehuollosta ei saa
aitheutua vaaraa tai haittaa terveydelle tai ympadristolle”. Koirien jatoksistd tuskin on merkitté-
védd haittaa ympdristolle, mutta sen voi ajatella olevan ihmisten terveydelle haitallista. Jitteen

kerdamisessd luotetaan pitkdlle thmisten omaan toimintaan eli jokaisen koiranulkoiluttajan tuli-
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si kerdtd oman lemmikkinsid jatokset ja toimittaa ne yrittdjan jarjestiméén jatepisteeseen. Tay-
sin timén varaan ei voi laskea, joten yrityksen henkilokunnasta jonkun on kiytdvi joka pdiva
tarkastamassa parkkipaikan ja ulkoilutuslenkin siisteys. Kévelytyslenkin varrelta koirien jétok-
set on helpointa kerdtd maatuviin koirankakkapusseihin. Matkustajilla on usein néitd pusseja
matkassa ja tarkoituksena on ettd matkustaja saa kassalta uuden pussin kédyttamansa tilalle. Hel-
pointa olisi, jos pusseja voisi olla vapaasti saatavilla esimerkiksi vesipisteen ldhettyvilld. Silloin
riskind on kuitenkin se, ettd joku ottaa kaikki pussit kerralla matkaansa, eikd pusseja ole enii
muille tarvitsijoille. Koirapuistossa jatteen kerdys voidaan jdrjestdd helpoimmin siten, ettd puis-

tossa on suljettava jdteastia ja lapio, jolla jadtokset voi nostaa jiteastiaan. Jate on biojdtetta.

4.4 Talous

Hankkeelle ei ole mahdollisuutta saada rahoitusta tyovoima- ja elinkeinokeskuksen (TE-
keskuksen) yritysrahoituksen kautta. Investointituen myontdmisen edellytyksistd kerrotaan TE-
keskuksen sivuilla ndin: ” Investointihankkeiden rahoituksen myontdmisen edellytyksené on,
ettd yritykselld katsotaan olevan edellytykset jatkuvaan kannattavaan toimintaan. Lisdksi edel-
lytetiddn, ettd laajentamisella tai uudistamisella arvioidaan saavutettavan hankkeen kohteena
olevan toimintayksikon tyopaikkojen, tuotannon jalostusarvon tai palvelusten olennainen lisé-
ys.” Taméi hanke ei luo uusia tydpaikkoja, eikd silld ole olennaista vaikutusta yrityksen liike-
vaihdolle. TE-keskuksen investointitukisddnndsten mukaan olennainen liikevaihdon lisdys tar-
koittaisi noin 20 prosentin lisdystd. Lisdksi sddnnoksissd sanotaan, ettd tuella on oltava merki-

tystd investoinnin toteuttamisen kannalta. Jos asiaa tarkastellaan liikevaihdon kautta, ei timén

suuruiseen investointiin myonnettavilla tuella ole merkitystd hankkeen toteutumiselle.

LEADER on Euroopan unionin yhteisdaloiteohjelma, jonka avulla kehitetdin maaseutua.
LEADER+ -ohjelman tavoitteena on uusien ideoiden kokeilu maaseudun kehittdmisessa. Tdma
voi siséltdd esimerkiksi uusien tuotteiden, palvelujen ja tuotantomenetelmien kehittdmisté tai
uudentyyppistd yhteistyotd kehittdmistoimenpiteissd. Kainuussa LEADER —hankkeiden rahoi-
tuksesta vastaa Oulujarvi LEADER ry.
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LEADER ohjelmakausi pddttyi vuoden 2006 lopussa eikd ministerid ole antanut vield lupaa
uuden rahoituskauden kdynnistdmiseen. Lupa tulee todennékoisesti aikaisintaan kesélld 2007 ja
sithen saakka on voimassa hakukielto. Uuden rahoituskauden sddnnéissd rahoitusta hakevan
yrityksen koko rajataan alle 10 henkilotyovuotta tyollistdviin yrityksiin. TAma tarkoittaa sité,
ettei Kainuun Téhti Oy voi hakea investointi- eikd kehittdmisrahoitusta LEADER -rahoituksen
kautta.

Taloudellista ndkokulmaa lahestytiin kustannusten ja toisaalta mahdollisten tuottojen kannalta.
Itse parkkialueesta on mahdotonta perid kdyttomaksua, joten aiheutuvat kustannukset voidaan
kattaa ainoastaan lisddntyneen huoltamomyynnin kautta. Minké verran lisdé asiakkaita mahdol-
linen koiraparkki sitten huoltamolle tuo ja kuinka paljon lisimyyntid tarvitaan kustannusten
kattamiseksi? Tdhdn asiaan on mahdotonta vastata télld hetkelld ja kuitenkin suurin hyoty koi-

raparkista on imagon luomisessa.

Rakenteiden valmistuttua kustannuksia tulee paikkojen kunnossapidosta ja jiatehuollon jarjes-
tamisestd. Kesdaikaan kyseessd on ldhinnd alueen siistind pitiminen ja tavoitteena on, ettd koi-
ran kanssa litkkuvat asiakkaat huolehtisivat itse koiriensa jatoksistd. Talviaikaan kustannuksia

aiheuttaa lumen auraaminen.

Yksi idea tuottojen lisddmiseksi ja myynnin kasvattamiseksi on ottaa pieni valikoima koiratar-
vikkeita myyntiin. Matkalla saattaa kaulapanta tai talutin rikkoutua ja koiranruoka on ehka
unohtunut kotiin. Huoltamo voisi tarjota ensiapua téillaisissa tapauksissa. Tarvekartoitusta on
mahdollista tehdi tulevia asiakkaita haastattelemalla, kysya mité tarvikkeita he matkalla olisivat
tarvinneet ja mitd he kenties voisivat huoltoasemalta ostaa. Tuleva asikaspalaute varmasti ker-

too sen, onko téllaiselle toiminnalle kysyntaa.



5 JOHTOPAATOKSET JA POHDINTA

Opinndyteyoni aiheen sain toimeksiantona Kainuun Tahti Oy:n yrittdjaltd, Heikki Juntusel-
ta. Tutkimuksen tavoitteena oli selvitelld yksityiskohtia Shell Kontioméen yhteyteen raken-
nettavaa koiraparkkia varten. Tutkimusmenetelméksi valitsin case-tutkimuuksen, koska sen
avulla pystyin parhaiten ja monipuolisimmin hankkimaan tietoa. Tutkimusta tehdessédni yh-
distelin erilaisia tiedonhankintamenetelmii ja kéytin nykyaikaista viestintitapaa hyvikseni
kartoittamalla potentiaalisten asiakkaiden tarpeita internetin keskustelupalstoilla. Mielesténi
tallainen monipuolinen ja ennakkoluuloton eri tiedonhankintamenetelmien yhdistely tuottaa

kattavimmin tietoa tutkittavasta aiheesta ja sopi erityisesti tdhan tutkimukseen.

Opinndytetyotd tehdessdni olen saanut tutustua hyvin innovatiiviseen Kainuulaiseen yritta-
jaan. Shell Kontiomden Heikki Juntunen on juuri sellainen yrittdja, joka ei tyydy jo olemas-
sa oleviin ratkaisuihin ja saavutuksiin, vaan pyrkii koko ajan kehittiméan yrityksensa toi-
mintaa. Vuosien varrella Shell Kontiomiki onkin kasvanut merkittavésti. Heikiltd olen op-
pinut paljon yrittdjyyden perimmdiisestd olemuksesta sekd positiivisesta tulevaisuuden us-

kosta.

Tyossékdynnin ja opinndyteyon tekemisen (varsinkin kun ne ovat olleet kaksi tdysin erillistd
asiaa) yhdistiminen on ollut minulle haastava tehtdvd. Asiota on oppinut priorisoimaan,
mutta on tiedostanut my0s vapaa-ajan merkityksen eli silloin kun tehddédn toitd, tehdddn
niitd tosissaan ja vapaa-aika vietetddn rehellisesti vapaa-aikana. Haluan kiittdd tyon tilaajaa,
Heikki Juntusta sekéd opinndytetyoni ohjaajaa Pdivi Malista kérsivillisyydestd: molemmilta
olen saanut kannustavaa tukea ty6honi vaikka heilldkin on usko saattanut vélilld olla koe-

tuksella.

Tutkimusaiheen yksityiskohtien selvittely on ollut varsinaista palapelin rakentamista, yhden
asian selvittiminen on poikinut monta lisdkysymystd. Haastattelemiltani asiantuntijoilta
olen saanut kiitettdvasti tietoa siitd, mitd asioita vield tulee selvittdd ja mitkd tahot voivat
kysymyksiini vastata. Tdmédn myd6td olen oppinut ettd pdillepdin varsin yksinkertaisen
suunnitelman toteuttaminen saattaa vaatia kuukausien taustatyon. Pdivétyoni vuoksi selvi-
tys- ja kirjoitusty0 on ollut varsin katkonaista. Tutkimuksen kannalta olisi ollut selvésti pa-

rempi, jos tyon olisi voinut tehdd ilman katkoja. Jokainen tauko katkaisi ajatuksen ja aloit-



taminen vaati aina vanhan kertaamisen. Tama so6i jonkin verran voimavaroja ja haittasi tut-

kimuksen aukotonta ja sujuvaa etenemista.

Koiraparkki, sellaisena kuin se nyt rakennetaan, saa varmasti asiakkailta hyvai palautetta.
Todennékoisesti yrittdjd saa kuulla my0s toiveita ja parannusehdotuksia, ja niitd kannattaa
kuunnella herkélld korvalla. Téassé tutkimuksessa paddyttiin 1dhtemién liikkeelle vihiiselld
investoinnilla, koska jo tdlld muutoksella asiakkaita voidaan palvella entistd paremmin. Jat-
kossa tarkoituksena on kehittdd toimintaa asiakaspalautteen mukaan: tila riittdd hyvin esi-
merkiksi koirapuiston rakentamiseen, jos asiakkaat sellaista kaipaavat. Liséksi ensimmaéisen
kesdn kokemukset varmasti antavat jonkinlaista tuntumaa siihen, lisdéko koiraparkki myyn-
tid vai ei. Jos tdlld investoinnilla ei ole minkdénlaista vaikutusta kassavirtaan, ei lisdinves-

tointeihin ole syyté ryhtyé.

Teoriaosuudessa kisittelin liiketoimintasuunnitelman tekemisti. Se oli tyon kannalta varsin
oleellista ja itselle oikein hyvédd kertausta. Empiriaosuus ei tdysin noudata liiketoiminta-
suunnitelman kaavaa, koska kyse on liiketoiminnan osa-alueesta, eikd kokonaan uudesta
litketoiminnasta. Esimerkiksi henkilostoon en ole juurikaan kiinnittdnyt huomiota, koska
tdma palvelu ei vaadi suurta panostusta henkilokunnan puolelta. Teoriaosuudessa olen kési-
tellyt litketoimintasuunnitelman kaikkia osa-alueita ehjén ja selkeén kokonaisuuden luomi-
seksi. Tarkein ja jatkuvasti kirjallisuudessa toistunut asia on ollut pédivittdminen: litketoimin-
tasuunnitelma ei ole koskaan valmis, vaan sitd tiytyy pdivittdd koko ajan kehityksen muka-

na pysymiseksi.
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