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TIVISTELMA:

Autoalalla on kdynnissa suuri murros, jossa perinteiset palveluratkaisut ja liiketoimintamallit
ovat muutoksessa. Alan liiketoimintakentalle on murroksessa jalkautunut runsaasti uusia toimi-
joita ja palveluita, sekd myds kokonaan uudenlaisia liiketoimintamalleja. Murrokseen vaikutta-
vat alaa muovaavat suuret trendit kuten digitalisaatio, sdhkoistyminen seka palvelullistuminen.
Nama trendit muuttavat autoalaa perustavanlaatuisesti ja ovat tuoneet mukanaan haasteita
alan toimijoille. Haasteiden lisdksi murros tarjoaa kuitenkin myos uudenlaisia mahdollisuuksia
menestymiselle. Murrostila luo tilaisuuden tarkastella olemassa olevia toimintamalleja uudel-
leen, sekd myos mahdollistaa alalle mukaan tulemisen kokonaan uudenlaisilla ratkaisuilla.

Tutkimuksen tarkoituksena on analysoida, miten meneillddn oleva murros nayttaytyy autoalan
liilketoimintakentdssa ja millaisilla palveluratkaisuilla voidaan menestya murroksessa. Tutkimuk-
sessa kasitelladn myos autoalan yleista tilaa, ja tutkitaan koko alaan vaikuttavia haasteita ja
muutosvoimia. Tyo keskittyy erityisesti analysoimaan Suomen autoalan liiketoimintakentan
murrosta, mutta se sivuaa myos maailmanlaajuisia ilmidita murroksen koskettaessa koko toi-
mialaa globaalilla tasolla.

Tutkimuksella on kolme tavoitetta. Ensimmaisend tavoitteena on selvittaa, mita autoalan mur-
ros tarkoittaa ja analysoida miten se vaikuttaa autoalan markkinaan. Toisena tavoitteena on
analysoida, millaisilla palveluratkaisuilla alan murroksessa voi menestya, ja miten alan toimijat
seka sidosryhmat voivat tukea toisiaan murrostilan haasteissa. Kolmantena tavoitteena on ana-
lysoida, miten murros on koettu autoalan liiketoimintakentdssa.

Keskeisina tuloksina havaittiin autoalan murroksen olevan koko toimialan mittakaavassa poik-
keuksellisen merkittdva muutos myos historiallisesti. Merkittavimmiksi muutosteemoiksi nousi-
vat muun muassa digitalisaatio, palvelullistuminen, kuluttaja- ja ostokdyttdytymisen muutos,
sahkoistyminen seka konsolidaatio. Lisdksi alan toimijakentadn havaittiin muuttuvan ja uusia toi-
mijoita tulevan mukaan kilpailuun. Alan osaamistarpeet ovat myds muutoksessa ja alalla on tar-
vetta uudelle kouluttautumiselle ja uusille osaajille. Vaikka murros on jo nyt vaikuttanut merkit-
tavasti toimialaan, suurin murros kuitenkin ndhdaan olevan vasta edessa.

Tutkimuksessa on muodostettu murroksessa menestyvien palveluratkaisuiden kehittamisen
malli, joka kuvastaa tarvittavia toimia palvelujen kehittdmiseksi autoalan murroksessa. Malli
koostuu murroksen ja trendien ymmartamisesta seka sopivien strategioiden ja mallien hyodyn-
tamisestda murrokseen vastaamiseksi. Lopuksi tutkimus mallintaa ehdot murroksessa menesty-
miselle. Ndma ehdot muodostavat kolme murroksessa menestymisen peruspilaria, jotka ovat
menestyvit palveluratkaisut, yrityksen ominaisuudet ja sidosryhmdityé.

AVAINSANAT: Autoala, liiketoiminta, palveluliiketoiminta, palvelumuotoilu, arvonluonti,
muutos, innovaatiot
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1 Johdanto

Autoala on kdymassa lapi merkittdvaa muutosta, jossa perinteisten palveluiden ja liike-
toimintamallien rinnalle on tullut useita uudenlaisia ratkaisuja niin palveluiden, toimijoi-
den, kuin myos kokonaan uudenlaisten liiketoimintamallien muodossa. Markkinoille on
tullut uusia liikkumisen tapoja, ja my6s autolla liikkumisen muodot ovat muuttumassa
(Kujansuu 2019). Alan perinteiset toimijat ja tavanomaiset toimintamallit ovat saaneet
rinnalleen uusia kilpailijoita kilpailemaan markkinasta. Perinteisten auton omistamiseen
perustuvien mallien lisaksi markkinoilla on nykyisin runsaasti erilaisia leasing-ratkaisuja,
seka vuokraus- ja yhteiskayttopalveluita. Tallaiset palvelut ovat saavuttaneet jalansijaa
markkinoilta ja tulleet osaksi kuluttajien arkea vaikuttaen nain kuluttajien valintapaatok-

siin.

Autoalan murroksen tuomat haasteet voivat vaikuttaa koko autokaupan kenttdan ja sen
toimijoihin joko suoraan tai valillisesti. Laakson (2017) mukaan autovalmistajien ja maa-
hantuojien rooli muuttuu ja hdan nostaa esille teemoina alan konsolidoitumisen jatkumi-
sen, jakeluketjun lyhenemisen ja tehostumisen seka tarkeisiin teknologioihin ja palvelui-
hin tapahtuvat investoinnit autovalmistajien keskuudessa. Lisdksi Laakso ndkee autoval-
mistajilla olevan halua olla vahvemmin suhteessa asiakkaaseen, jolloin suoraan asiak-
kaalle tapahtuva myynti lisdantyy. Hinen mukaansa myos uudet liikkumis- ja yhteiskayt-
topalvelut ovat autovalmistajien tutkimuksen kohteena ja teknologinen murros tulee

synnyttamaan uusia toimijoita.

Aihe on ajankohtainen ja tarkes, silla muutos on parhaillaan kdynnissa ja murrostila aset-
taa haasteita murrokseen mukautumiseen ja siita selvidmiseen menestyksekkaasti. Mur-
rostilanteessa toimijat voivat joutua muokkaamaan toimintaansa paikoin runsaastikin
entisten toimintamallien ja -tapojen vanhentuessa ja menettdessa vaikuttavuuttaan.
Useat lahteet ovat kasitelleet autoalan ja liikkumisen palveluiden alan murrosta lahiai-
koina, mutta tutkimusta siita, millaiset palveluratkaisut ovat tulevaisuudessa menestyvia,

ei ole tassd muodossa toteutettu.



McKinsey & Company on julkaissut vuonna 2019 raportin Euroopan autoteollisuuden vi-
siosta vuodelle 2050. Raportti kuvaa eurooppalaista autoalaa vastuullisena ja asiakaskes-
keisend ekosysteemind, joka hyodyntdd muun muassa Euroopan vahvuutta teknologi-
sissa innovaatioissa ja liikkumisen monimuotoisuutta Euroopassa. (McKinsey & Company,
2019). Raportti ei kuitenkaan kasittele murrosta tata paikallisemmalla tasolla, jolloin
muun muassa demografiset ja alueelliset erot jaavat tutkimuksessa saavuttamatta.
Koska erot voivat alueellisesti ja vaestollisesti poiketa suurestikin, on voitava tarkastella
murrosta paikallisemmalla tasolla. Ndin ollen taman pro gradu -tutkielman suorittami-
nen rajoittuen maantieteellisesti ja vaestollisesti vain Suomen autoalan kontekstiin antaa
lisatietoa siita, milta alan tulevaisuus ndyttdda maassamme. Tama tutkielma pyrkii vastaa-
maan juuri tahan kysymykseen, tarjoten tarkempaa tietoa nimenomaisesti autoalan tu-

levaisuudesta Suomessa.

Suomessa aihetta on tutkinut muun muassa Solita raportissaan “Think Tank Liikenteen
murros ja digitalisaatio” enemman kansallisessa kontekstissa. Raportissa on nimetty viisi
suurta muutosta, jotka ovat tapahtumassa paraikaa liikenteessda. Nama muutokset ovat
digitalisaatio, palvelumallit, robotiikka, kaupungistumisen kiihtyminen seka eri liikenne-

muotoilun kilpailun avautuminen (Solita, 2015).

1.1 Tutkimuksen tarkoitus ja tavoitteet

Tutkimuksen tarkoituksena on analysoida, miten meneilldan oleva murros nadyttaytyy au-
toalan liiketoimintakentdssa ja millaisilla palveluratkaisuilla voidaan menestya murrok-
sessa. Tutkimuksen merkitystd korostaa kaynnissa oleva alan murros, joka on mittava
alan historiassa. Kokonaisliikevaihdollisesti autoklusterilla, muun muassa autokauppa,
leasing- ja vuokraustoiminta seka osien valmistus ja tukkukauppa sisaltaen, on liikevaih-
toa Tilastokeskuksen mukaan noin 21,3 miljardia euroa vuodelta 2018, ja tyollistavyytta

kuvaa 50 000 tyollisen maara samalta vuodelta (Autoalan Tiedotuskeskus, 2020a, 2020b).

Tutkimuksella pyritdadn siis tuottamaan hyodyllista tietoa autoalan markkinatilanteesta

ja tarjoamaan katsaus alalla kdynnissa olevaan murrokseen ja sen vaikutuksiin.



Tutkimuksella on kolme tavoitetta. Ensimmaisena tavoitteena on selvittda, mitd autoalan
murros tarkoittaa ja analysoida, miten se vaikuttaa autoalan markkinaan. Tutkimuksen
toisena tavoitteena on analysoida, millaisilla palveluratkaisuilla alan murroksessa voi me-
nestyd, ja miten alan toimijat seka sidosryhmat voivat tukea toisiaan murrostilan haas-
teissa. Kolmantena tavoitteena on analysoida, miten murros on koettu autoalan liiketoi-
mintakentdssa. Tavoitteisiin tutkimuksessa pyritdan tutustumalla sekd analysoimalla jo
olemassa olevaa aineistoa alan murrostilasta, ja toteuttamalla asiantuntijahaastatteluja,
jotka suoritetaan teemahaastatteluina. Teemahaastattelulla tarkoitetaan puolistruktu-
roitua haastattelumenetelmaa, jossa haastattelu ei ole sitoutunut olemaan joko kvalita-
tiivinen tai kvantitatiivinen, ja jossa haastattelun eteneminen pohjautuu maarattyihin

teemoihin (Hirsjarvi & Hurme, 2022, s. 47).

Tutkimuksen aiheeksi valikoitui autoalan murrostila, silla tutkimuksen tekija on kiinnos-
tunut alasta ja alalla kdynnissa olevasta murroksesta. Eskola ja Suoranta (1998, s. 27)
kertovat ohjeistettavan aiheen olevan oikeansuuntainen, jos sitd kohtaan on kiinnostusta,
mutta se ei ole kuitenkaan liian ldhelld omaa kokemusaluetta. He esittavat, etta talloin
aiheeseen saa monipuolista tarkastelukulmaa seka tarvittavan etaisyyden. Nain ollen ta-
man pro gradu -tutkielman aiheen rajaus noudattaa tata ohjetta, aiheen ollessa tekijal-
leen kiinnostava ja osin tuttu, mutta mahdollistaa kuitenkin aiheen tarkastelun sopivan

uudesta nakokulmasta.

1.2 Tutkimusote ja ndkokulma

Tutkimuksen nakokulmana on autoalan liiketoimintakentan murros, eli pyrkimyksena on
tuottaa tietoa siita, millaisilla palveluratkaisuilla ja liiketoimintamalleilla olisi mahdollista
menestya tulevaisuuden muuttuvassa markkinassa. Tutkimuksessa kasitelldan kuitenkin
my0s autoalan yleista tilaa, ja tutkitaan koko alaan vaikuttavia haasteita ja muutosvoimia.
Tutkimus keskittyy erityisesti analysoimaan Suomen autoalan liiketoimintakentan mur-
rosta, mutta se sivuaa myds maailmanlaajuisia ilmi6ita murroksen koskiessa koko toimia-

laa globaalilla tasolla.



Tutkimus toteutetaan kvalitatiivisin menetelmin hyédyntden autoalan asiantuntijoiden
teemahaastatteluja. Teemahaastattelu tunnetaan usein puolistrukturoituna tai puolis-
tandardoituna haastatteluna, eika sille ole olemassa vain yhta maaritelmaa (Alasuutari
(2011, s. 47). Haastattelu on Hirsjarven ja Hurmeen (2022, s. 32) mukaan joustava ja mo-
neen tarpeeseen soveltuva menetelmd, jolla on mahdollista myos selvittdd motiiveja
vastausten takana. Heiddan mukaansa myos ei-kielellisista vihjeista voi olla apua vastaus-
ten sekd merkitysten ymmartamisessa. Nain ollen menetelma sopii erinomaisesti myos
taman tutkielman kontekstiin eli autoalan murrostilaan liittyvan tutkimuksen suorittami-
seen, aiheen ollessa laaja ja monisyinen. Laadullisella teemahaastattelulla on mahdol-
lista keskustella aiheesta syvemmin ja ymmartaa vastaajaa ja taman nakdkulmia laajem-

min.

Aaltola (2018, s. 12) esittas, ettei tiede ole nykyisin niinkdan valmiita ja pysyvia totuuksia,
vaan se on enemmin prosessi, joka hankkii uutta tietoa. Han kertoo my®os tieteen tulos-
ten korjautuvan, kun sen avulla |6ydetaan ratkaisuja seka uusiin ettd vanhoihin ongelmiin
ja olemassa oleva tieto tulee naytetyksi epapatevana. Tieteellisen tutkimuksen tekemi-
nen autoalan ja lilkkkumisen palveluiden muutoksesta, nayttdytyy siis ajankohtaisena,
sillda murros jattaa usein jalkeensa toimimattomia ratkaisuja, jotka ovat ennen olleet pa-
tevia, mutta tutkimuksen avulla voidaan huomata niiden olevan soveltumattomia ta-

manhetkisessa tilanteessa.

1.3 Tutkimuksen rakenne ja rajaukset

Tutkimuksen teoreettinen viitekehys rakentuu toisessa ja kolmannessa luvussa. Teoreet-
tisella viitekehyksella pyritdaan luomaan kattava teoriaymmarrys lahdemateriaalien
avulla, ja silla pohjustetaan viidennen luvun empiirista tutkimusta. Teoreettisen viiteke-
hyksen toinen luku kasittelee murrosta autoalalla ja kolmas luku keskittyy palvelukehi-
tykselliseen nakokulmaan. Neljannessa luvussa esitellddn tutkimuksen metodologiset
valinnat. Empiirisen tutkimuksen tulokset esitelladn viidennessa luvussa, jossa kasitel-

ldan tutkimuksen olennaisimpia 10ydoksia ja niiden merkityksia. Tulosten analysoinnin
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jalkeen tutkimuksessa esitetdaan tulosten pohjalta muodostuneita kehitysehdotuksia ja
ratkaisuehdotuksia murroksesta menestyksekkaasti selviamiseen. Lopuksi tutkimuk-

sessa esitetaan liikkeenjohdolliset implikaatiot ja ehdotukset jatkotutkimuksille.

Tutkimuksessa syvennytdan aluksi murrokseen autoalan liiketoimintakentdssa. Toisessa
luvussa pyritdan ymmartamaan disruptiota, eli murrosta, paremmin ilmiéna ja ymmar-
tamaan sen syntymekanismi ja vaikutukset. Murrosta tullaan kasittelemaan ensin ylei-
sella tasolla, ja tuoden sitten teorian autoalan kontekstiin. Kun murroksen synnysta ja
vaikutuksista on luotu kattava ymmarrys, pyritddn teorian avulla saamaan kasitys siita,
miksi jotkut toiset selvidvat murroksesta paremmin kuin toiset. Tutkimuksessa pyritdaan
luomaan ymmarryksen siita, mitka tekijat vaikuttavat siihen, miten murroksesta selvi-
tadan menestyksekkaasti, ilman negatiivisia vaikutuksia liiketoimintaan, tai jopa murrok-
sesta hyotyen. Naihin kysymyksiin vastaamisessa disruptioteoriat ja liiketoiminnan kehit-

tymisen viitekehykset ovat tarkastelun kohteena.

Murroksen lisdksi tutkimuksessa kéasitelldan palveluiden kehittamista seka palvelumuo-
toilua. Tutkimalla teoreettisia nakdkulmia nailtd osa-alueilta, pyritddn saamaan koko-
naisvaltainen ymmarrys palvelumuotoilusta, arvonluonnista seka palveluiden kehityk-
sestd. Talla teoreettisella sisdllolla luodaan my6s pohja tutkimusta varten, jotta voidaan

tunnistaa oleelliset ja tarkoituksenmukaiset nakokulmat tutkimukselle.

Tutkimustulokset analysoidaan ja esitetdaan havainnollistavassa muodossa. Tutkimustu-
losten ja -l6yddsten pohjalta pyritdan muodostamaan johtopaatokset ilmidlle, ja tarjoa-
maan mahdollisia ratkaisuehdotuksia ongelmien ratkaisemiseksi. Tutkimuksen 16ydos-
ten ja teoreettisen viitekehyksen avulla pyritdan vastaamaan tutkimuksen tavoitteeseen.
Lopuksi esitetdaan jatkotutkimusehdotuksia, joilla aihetta voisi tutkia lisda ja saada ym-

marrysta ilmidstda myos niilta osin, joihin tama tutkimus ei anna vastausta.
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1.4 Keskeiset kasitteet

Tyon keskeiset kadsitteet ovat toimialan murros, palvelukehitys ja arvonluonti. Nama ka-
sitteet ovat olennaisessa osassa lapi tutkimuksen, ja niihin syvennytaan tarkemmin tyon
aikana. Seuraavana keskeiset kasitteet maaritellaan siten, miten ne nayttaytyvat taman
tyon kontekstissa. Myohemmissa luvuissa kasitteita tarkennetaan ja monipuolistetaan

Iahdekirjallisuuden avulla.

Toimialan murros (disruptio)

Toimialan murroksessa kyse on toimialan muuttumisesta eli disruptoitumisesta. Toi-
mialan murroksessa alan toimintamallit ja rakenteet kayvat lapi muutosta, ja myos toi-
mijakenttd voi murroksen myota muuttua. Toimialan murroksessa alan perinteiset rat-
kaisut voivat tulla haastetuksi tai niiden toiminta voi hairiintyd. Tama voi johtaa toimija-
kentdssa tarpeeseen l6ytda uudenlaisia toimintatapoja tai ratkaisuita menestyvan liike-
toiminnan jatkamiseksi. Toimialan murrokseen taman tyon aihepiirissa liittyy muun mu-

assa murroksen trendien sekd murroksen vaikutusten tarkastelu toimialan nakokulmasta.

Palvelukehitys

Palvelukehityksella tdssa tyossa tarkoitetaan kokonaisvaltaisesti palvelujen kehittami-
seen pyrkivia toimia, jossa kehitetdan joko jo olemassa olevaa tai kokonaan uutta palve-
lutarjoomaa kohti asetettuja tavoitteita. Palvelukehitys kattaa kasitteena taman tyon
kontekstissa muun muassa palvelumuotoilun ja design-ajattelun kehityssuunnat seka in-

novaatiojohtamistoiminnan.

Arvonluonti

Arvonluonnissa kyse on toimista ja paatoksista, joilla pyritddn luomaan ja tuottamaan
arvoa esimerkiksi asiakkaille, palvelun kayttdjille tai sidosryhmille. Arvonluonti kasittaa
tassa tyossa arvoa tuottavien palveluratkaisujen kasittelyn, seka asiakasldhtoisen ndko-
kulman huomioimisen arvonluontitydssa. Arvonluontiin liittyy myos oleellisesti palvelun

kokeminen, seka strategiset valinnat arvontuotannon edistamiseksi.
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2 Murros autoalan liikketoiminnassa

Murros ja disruptio ovat tulleet nykypaivana yha yleisemmiksi termeiksi muuttuvassa
maailmassa. Naiden termien taakse katkeytyy laajasti erilaisia ndakokulmia, mielipiteita
ja myOs olettamuksia. Luvussa kasitelladn murrosta autoalan liiketoimintakentadssa ja
tunnistetaan alalla parhaillaan vallitsevia murrostrendeja. Taman luvun tarkoituksena on
paneutua laajasti alan trendeihin ja luoda pohja tyon tutkimukselle murrosteeman
osalta. Luvussa selvitetdan, mitd murros oikeastaan tarkoittaa, ja miten murrosta on ka-
sitelty aiemmissa julkaisuissa. Murroksen yleisen maarittelyn lisaksi luvussa kasitellaan
myods tarkemmin juuri autoalan murroksen tilaa ja sitd, miten murros nayttaytyy alan

kontekstissa.

Tutkimuksen teoreettinen viitekehys koostuu kahdesta osasta. Ensimmaisen osan muo-
dostaa murros ja sen tarkastelu autoalan kontekstissa. Murroksen tematiikka muodostaa
tyolle tarkastelukulmaksi toimialan tason. Toisen osan viitekehyksesta muodostaa palve-
lukehityksen kulma, jossa tarkastellaan tarkemmin palvelukehittdmisen teorioita auto-
alan liiketoiminnan nakékulmasta. Kyseisessa osassa kasitellaan tarkemmin palvelumuo-
toilua ja palvelukonseptointia, ja osa muodostaa tutkimukselle kdytdnteiden tason. Tut-
kimuksen teoreettisen viitekehyksen toinen osa sisaltdaa palvelukehityksen yleisen tar-

kastelun ja etenee lopuksi strategisen liiketoiminnan kehityksen kdytanteisiin.

2.1 Murroksen madritelma

Ennen kuin murrosta tarkastellaan [ahemmin autoalan teemassa, on hyva selvittaa, mita
murroksella tarkoitetaan ja mitd murroksessa tapahtuu. Murros eli disruptio voidaan ka-
sittdd eri tavoin ja murroksen ja tavanomaisen muutoksen rajat voivat hamartya. Chris-
tensen, Raynor ja McDonald (2015) kasittelevat artikkelissaan disruptiivista innovaatiota
(eng. "disruptive innovation”) ja nakevat ongelmalliseksi “disruptio” -sanan liian |16yhan
kdyton. He kertovat lilan monien puhuvat murroksesta, vaikka ei olisi lukeneisuutta ai-
heesta, ja murroksellisen innovaation termia kdytetdan kuvaamassa mita vain alaa ja

aiemmin menestyvia yrityksia ravistelevaa tilannetta.
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Christensen ja muut (2015) maarittelevat murroksen olevan prosessi, jossa vakiintuneet
toimijat voivat tulla haastetuksi pienemmilla resursseilla toimivien pienempien yritysten
toimesta. Heidan mukaansa vakiintuneet toimijat eivat usein reagoi voimakkaasti mur-
rokseen, vaan tavoittelevat vaativampien segmenttien parista suurempaa tuottavuutta.
Murros voi kuitenkin vieda aikaa, mika puolestaan antaa alan perinteisille toimijoille ai-

kaa kehittda vastauksia oman asemansa puolustamiseen.

Lisaksi Christensenin ja kumppaneiden (2015) mukaan disruptiivisten toimijoiden liike-
toimintamallit usein eroavat perinteisen toimijoiden malleista hyvin merkittavasti, ja
vain osa disruptiivisista innovaatioista menestyy. Heidan mukaansa siind missa kaikki
murroksellisen l[ahestymistavan toimijat eivat menesty, myoskaan menestykseen ei aina
vaadita disruptiivista tietd. Artikkelissa nostetaan myos esille, ettd vaikka perinteisten
toimijoiden tuleekin vastata murrokseen, toimijoiden ei pida vahingoittaa toimivaa liike-
toimintaansa ylireagoimalla murrokseen. Christensenin ja kumppaneiden mukaan toimi-
joiden tulisi sen sijaan ensinndkin panostaa kestaviin innovaatioihin, jolla voidaan vah-
vistaa ydinasiakassuhteita, seka toisena kehittaa uusia kasvuun ja murrokseen keskittyvia

ydinliiketoiminnasta eriytettyja osastoja.

Pinomaa (2018) maarittelee EK:n blogijulkaisussaan disruption hyvin samoin. Hinen mu-
kaansa ilmio, jossa vakiintuneet toimintamallit murtuvat perinteisen toimintavan tul-
lessa haastetuksi uuden teknologian keksinndlla, on disruptioa. Talouden alan konteks-
tissa disruptioon liittyy uudelleen maarittyvat markkinat ja parantunut tuottavuus (Pino-

maa, 2018).

Disruptio voidaan ndhda myos liiketoimintasektoria laajemmassa kuvassa. Tallaista maa-
rittelya kayttavat Kilkki, Mantyla, Karhu, Himmainen ja Ailisto (2018, s. 276). Nakemyk-
seen liittyy ajatus siitd, ettd on olemassa niin kutsuttuja agentteja, mutta ekosysteemita-
solla on naiden lisdksi myos paljon sellaisia kokonaisuuksia tai entiteetteja (eng. entities),
joilla ei ole aktiivisia tavoitteita tai aikomuksia. Esimerkkina Kilkki ja muut kayttavat rahaa;

rahalla ei itsessdaan ole aikomuksia, vaan ne ovat rahan omistajalla. Ekosysteemin
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voidaankin todeta siis toimivan disruption valittdjana; kun ekosysteemin agenteista moni
on disruptoitunut, silld on vaikutusta koko ekosysteemiin itseensa. (Kilkki ja muut, 2018,

5. 276.)

Kilkki ja muut (2018, s. 276) maarittelevat artikkelissaan disruption olevan systeeminako-
kulmaisesti tapahtuma, jossa kyseisen systeemin toimijoista tai niin kutsutuista agen-
teista suuri osa on disruptoitunut. Agentin he maarittelevat disruptoituneeksi, jos se
muuttuvassa ymparistossa selvitdakseen joutuu suunnittelemaan strategiaansa uudel-
leen. Disruptiivinen innovaatio puolestaan tarkoittaa Kilkin ja muiden maaritelman mu-
kaan luonteeltaan passiivista entiteettia, joka toimii disruption valittdjana tietyssa sys-

teemissa.

2.2 Digitaalinen disruptio

Skog, Wimelius ja Sandberg (2018) kasittelevat tutkimuksessaan digitaalista disruptiota
informaatiojarjestelmien ndkokulmasta (eng. Information Systems (IS)). Digitaalinen
murros koetaan yleisesti perinteisiin ratkaisuihin investoineiden yritysten nakékulmasta,
ja siihen liittyy suunnitellun kehityksen hairiot, seka paine vastata muutoksiin. Skog ja
muut maarittelevatkin digitaalisen murroksen sisadltavan kolme peruspiirretta (kuvio 1).
Prosessit perustuvat digitaalisisiin innovaatioihin ja niillda on kyky muuttaa tai kuluttaa
kilpailuasetelmaa nopeastikin. Lisdksi digitaalisen murroksen prosessit muovaavat re-
surssien valisia yhteenliittyvyyksia vaikuttamalla arvoa tuottaviin toimijoihin, ja myos
mahdollistavat monesti suoraviivaisempaa vuorovaikutusta. Kolmanneksi naitd proses-
seja hallitsee yksi tai useampi yritys, mutta niistd seuraa systeemista vaikutusta seka ar-

vontuotantoon, ettd arvon haltuunottamiseen. (Skog ja muut, 2018, s. 431-432.)
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Digitaalinen disruptio

« W o :
Yksi tai useampi
yritys ohjaa
Digitaalisista Prosessit vaikuttavat prosesseja, mutta
innovaatioista arvoa tuottaviin prosesseilla on
peraisin olevat toimijoihin systeeminen
prosessit, joilla on muovaamalla vaikutus
kyky vaikuttaa resurssien valisia arvontuotantoon ja
kilpailuasetelmaan yhteenliittyvyyksia arvon
haltuunottamiseen
eng. capture
9 (eng. capture)

Kuvio 1. Digitaalisen disruption peruspiirteet (Mukaillen Skog ja muut, 2018, s. 432).

Skog ja muut (2018, s. 432-433) kasittelevat kolmea perustavanlaatuista digitaalisen dis-
ruption elementtia tutkimuksessaan. Nama elementit ovat digitaalinen innovaatio, digi-
taaliset ekosysteemit ja arvologiikka. Digitaalisen disruption ideoiden syntymisen taus-
talla vallitsee kattava ymmarrys niin alasta ja markkinasta kuin myos toimijoista ja niita
tukevista teknologioista. Yrityksen tasolla digitaalisen disruption osuessa kohdalle muu-
tokseen sopeutuminen voi olla haastavaa, silla tehdyt strategiset paatokset ja investoin-
nit voivat olla ristiriidassa aiheutuvien muutosten kanssa. Murroksen hallinnan avainase-
massa on talldin digitaalisen disruption strategiat. Uuden toimintatavan vallatessa alaa
digitaalisen disruption tavoin, yrityksille aukeaa haasteiden lisdaksi myds mahdollisuuksia.
Jos yritys on strategisesti suuntautunut murroksen myo6ta katoaviin asioihin, tulee yritys-
ten usein joko perdaantya tai tehda perustavantasoisia organisatorisia uudelleenjarjeste-

lyja. (Skog ja muut, 2018, s. 432-434, 436.)

2.3 Autoalan murroksen trendit

Autoalan murroksessa kyse on ennen kaikkea uusien pitkdan voimassa olleiden toimin-

tamallien vanhentumisesta ja uusien toimijoiden mukaan tulosta alan
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lilketoimintakentalle. Uusien toimijoiden mukana alalle on tullut myos uusia ja menes-
tyksekkaita palveluratkaisuja osaksi asiakkaiden arkea, mikd vaikuttaa myos kuluttajien
odotuksiin jopa koko toimijakentdn laajuudessa. Vakiintuneet toimintamallit murtuvat ja
niita joudutaan tarkastelemaan uudesta nakékulmasta muuttuvassa markkinassa. Myds
perinteiset asemansa sementoineet yritykset joutuvat arvioimaan murroksen suuntaa

yha tarkemmin ja hiomaan omaa toimintaansa murroksessa menestymiseksi.

Typpo (2018) kasittelee Aalto EE:n artikkelissa autoalan teknologista murrosta, ja tuo
esiin autoalan toimintakentdn muovautuvan niin digitalisaation, globalisaation kuin
my0Os robotisaation alla. Artikkeli kasittelee Autoalan Keskusliiton skenaarioanalyysia
2018-2030, josta selvida teknologisen kehityksen olevan aiempia arvioita merkittavam-
massa roolissa muutoksessa. Typpo kertoo AKL:n toimitusjohtaja Pekka Rissan mukaan
verkostoitumisen seka palvelumuotoilun olevan sellaisia asioista, joiden suuntaan kan-

nattaa kddntya nyt ratkaisujen I6ytamiseksi autoalalla. (Typpo, 2018.)

MyOs tassa tydssa seuraavassa luvussa kasitelldan tarkemmin palvelukehityksen ja pal-
velumuotoilun ndakékulmaa autoalan murroksen kontekstissa. Yhdistamalla palvelumuo-
toilullista kulmaa disruptoituvaan kenttdan, voidaan ymmartaa, mitka tekijat aiheuttavat
murrosta, mitd murroksessa toimiessa tulee huomioida ja miten murrokseen voidaan

vastata menestyksekkaasti palveluiden kehittamisen keinoin.

Autoalan on ajautunut murrostilaan ja murros tullee jatkumaan vield useita vuosia voi-
makkaana. Murros tuo autoalalle mukanaan haasteita, mutta kuten todettu, murroksen
mukana tulee mukana myds mahdollisuuksia. Jotta voidaan ymmartaa autoalan murros-
tilaa paremmin, on hyva tiedostaa, mitka tekijat aiheuttavat murrosta ja millaisia tren-
deja autoalan tilassa on nahtavissa. Kiltz (2019) nimeaa artikkelissaan nelja liikkkumisen
alan nykytrendia, jotka ovat sahkoistyminen, autonomiset ajoneuvot, uudet liikkumisen
palvelut ja liitettavyys (eng. connectivity). Nama trendit ndkyvat vahvasti myds suoma-

laisessa autokaupassa.
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Sdhkoistyminen

Ensirekisterdintitilastojen mukaan vuoden 2022 tammi-kesakuun muutos sahkdkayttois-
ten autojen osalta oli 43,9 % suurempi edellisvuoden vastaavaan ajanjaksoon verrattuna,
vaikkakin taustalla on huomioitava suuret vaihtelut luvuissa kuukausitasolla (Netwheels,
2022a). Myo6s vuonna 2021 sahkodistyminen on nakynyt kdytettyjen autojen maahan-
tuonti tilastoissa, silla Netwheelsin (2022b) katsauksessa tayssdahkdautojen osuus kadytet-
tyjen maahantuonneissa oli 7,8 %, kun aiempana vuonna se oli vain 2,1 %. Autoalan tie-
dotuskeskuksen (2022a) on laatinut uuden paivitetyn version kdyttovoimaennusteista
vuonna 2022, ja ennusteena on kayttovoimamurroksen kiihtyminen tulevaisuudessa
muun muassa lainsaddannon seka kansallisen ja EU-tason ohjaustoimien ohjatessa vih-
redan siirtymaan. Vuoteen 2025 mennessa tdayssahkdisten henkildautojen ensirekiste-
réintien ennusteena on rekisterdintien kasvaminen noin 32 prosenttiin. Myos ladatta-
vien hybridien osuuden on arvioitu nousevan noin 24 prosenttiin ensirekisteroinneista.
Haasteita kehityksen ennakointiin aiheuttaa kuitenkin esimerkiksi epavarmuus uuden
teknologian hintakehityksestd seka latausverkostojen kehittymisesta (Autoalan Tiedo-

tuskeskus (2022b, s. 2).

Autonomiset ajoneuvot

Autonomisten ajoneuvojen kehitys kdy ympari maailmaa kiivaana, mutta taysin autono-
misten autojen kayttédnotossa on vield useita haasteita ratkaistavana. Autonomisiin au-
toihin liittyy monia eri tekijoita, jotka tulee huomioida ennen kuin tdysin autonomiset
autot voidaan ottaa laajemmin kayttéon tieliikenteessa. Autovalmistajat kehittavat yh-
dessa ohjelmistotoimittajien kanssa autojen kykya itsendiseen ajoon, mutta kokonaisuu-
tena autonomisten autojen haasteita eivat autovalmistajat voi tdysin itsendisesti rat-
kaista. Autonomia kokonaiskuvassa vaatii esimerkiksi infra-alan toimijoiden osallista-
mista autonomian kehitykseen, lainsddadannon uudistamista kansainvalisella ja kansalli-

sella tasolla, seka kaikkien tienkayttajien turvallisuuden huomioimista kehitystyossa.
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Autonomisissa autoissa sensoreina on usein kameroita, laserkeilaimia ja etdisyystutkia,
joilla saadaan tuotettua paljon tietoa, joka on sekd ajantasaista etta tarkkaa. Sensoreista
on monia hyotyja; tieliikenteessa olevasta autosta saadaan tuotettua paikkatietoa tark-
kuusmittauslaitteen tavoin, ja sensoridataa voidaan hyodyntaa moniin kayttétarkoituk-
siin, kuten tienpitotoimien maarittamiseen ja liikenteen sujuvuuden optimoimiseen.
Paikkatiedolla on my6s turvallisuutta lisddava ominaisuus, silla tihedsti paivittyvalla paik-
katiedolla saadaan muun muassa onnettomuuksista nopeasti tieto. (Maanmittauslaitos,

2022.)

Autonomisiin ajoneuvoihin liittyva suurin teknologinen haaste on toimintaymparistén
hahmottaminen ja ymmartaminen haasteellisissa olosuhteissa kuten sateessa (Maan-
mittauslaitos, 2022). Martinez-Diaz ja Soriquera (2018, s. 7) artikkelin mukaan autono-
miset autot eivat tule viela lahiaikoina kaupallistumaan, ja autonomisten autojen hyoty-
jen saavuttamiseksi tulee ensin ratkaista tiettyja ehtoja. Heidan mukaansa teknologisten
haasteiden ratkaisuun vaadittavana aikana tulisi kehittaa yhteisliikenteen hallintaan liit-
tyvia strategioita. Tadman lisdksi huomiota tulisi my06s kiinnittda myos lainsaadanndllisiin
seka eettisiin haasteisiin, niiden maarittdessa autonomian jalkautumisen ajankohtaa tu-

levaisuudessa (Martinez-Diaz ja Soriquera, 2018, s. 7).

Suomessa autonomisesta ajamisesta on esimerkkina teknologia-alan start-up yritys Sen-
sible 4, joka on kehittdnyt yhdessa Japanilaisen MUJIn kanssa maailman ensimmaisen
kaikkiin sadolosuhteisiin soveltuvan itsestdan ajavan bussin. Bussi nimeltdaan GACHA,
lanseerattiin maaliskuussa 2019 Helsingissa ja on sittemmin my0s palkittu Beazley De-

signs of the Year palkinnolla. (Sensible 4, 2022.)

Uudet liikkumisen palvelut

Lilkkkumisessa on tapahtumassa murros asiakaskeskeiseksi palveluksi. Liikenne palveluna
eli MaaS (Mobility as a Service) tarkoittaa kokonaisvaltaista palvelua, jolla tarjotaan liik-
kumisen palveluita, ilman ettd autoa taytyy omistaa tai kayttaa. Maas liikkkuminen ovelta

ovelle tarjotaan palveluna matkustajalle yhdelld maksulla ja palvelut ovat matkustajan
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kannalta sujuvasti yhteenliittyneita. Tama toteutetaan avoimen datan ja palveluiden di-
gitalisoitumisen keinoin. MaaS-konseptissa kehittaminen ja ideointi tapahtuu julkisen

hallinnon, yrittajien, sekd MaaS-operaattoreiden kanssa yhteistydssa. (Motiva, 2022.)

MaaS-palvelussa on ideana tarjota erilaisia lilkkkumismuotoja, kuten vuokra-autoja ja pol-
kupyoria, ja kayttaja voi valita vaihtoehtoja esimerkiksi nopeuden tai hiilijalanjaljen mu-
kaan. Hyotyna lilkkkumisen palveluiden kehittymisestd on muun muassa parkkialueiden
vapauttaminen muuhun kayttéon. Edellytyksena MaaSille on avoimissa rajapinnoissa ta-
pahtuva lilkennetietojen jakaminen. Tekniikkaa on jo aikaisemmin kaytetty muissa haku-
konetarkoituksissa, mutta tarkeda MaaS-palveluiden jarjestelman kehittdmisessa on

tehda jarjestelmaan liittyminen helpoksi uusille toimijoille. (Ramboll, 2022.)

Alyliikenteen avulla voidaan parantaa liikkumisen asiakaskokemusta, samalla kuitenkin
huomioiden myés ilmastotavoitteet ja liikkennemaaran kasvu. Alykas liikkuminen on ko-
konaisuus, joka vaatii tuntemusta lilkennejarjestelmista, substanssiosaamista palveluista,
sekd myos kehittyvan lainsdadannon huomiointia niin kansallisella kuin myos kansainva-

liselld tasolla. (Sitowise, 2023.)

Suomessakin operoiva Whim on ensimmainen kaupallinen MaaS-ratkaisu. Whimin taus-
talla on Maas Global, joka on ensimmainen MaaS-operaattori maailmassa. Liikkumisen
markkinaa ohjaa yleisellad tasolla vdaestdn kasvu, kehittyvilla markkinoilla tapahtuva kes-
kiluokan vaurastuminen, sekd myods kaupungistumisen lisddantyminen. Ennusteena on
vuoteen 2030 mennessa matkustajaliikenteeseen kaytettavan noin 8 miljardia euroa, ja
kasvun taustalla nahddaan muun muassa uudet liikkkumisen palvelut seka globaali kehitys.

(Maas Global, 2022.)

Liitettavyys

Autoalalla on Idhivuosina enenevissa maarin puhuttu liitettavyydesta ja sen tarkeydesta
tulevaisuudessa. Kuitenkin liitettavyydesta 16ytyy vield nykyaankin hyvin vahan konkreet-

tisia artikkeleita tai tutkimuksia sen merkityksesta autoalalle.
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Autoissa on tdhdan mennessa keskitytty voimalinjan sahkoistamiseen, sekd tekemaan au-
toista turvallisempia muun muassa kuljettajan apujarjestelmien avulla. Naiden muutos-
ten lisaksi nykyisin autovalmistajat, ohjelmistokehittdjat ja teknologiayritykset pyrkivat
tuottamaan autoilukokemuksen, joka on liitettdva, personoitu ja taysin integroitu. Liitet-
tavyytta tarvitaan niin yhteiskayttéautoilun, sahkoistymisen kuin myds autonomian to-

teuttamiseen. (Neumann, 2022.)

Neumannin mukaan liitettavyydeltdaan niin kutsuttu taysin liitetty (eng. fully connected)
auto perustuu infotainmentiin, telemetriaan seka infrastruktuuriin. Naista infotainment
yhdistda autossa olevat ihmiset autoon, josta esimerkkina audiojarjestelmat tai tuulilasin
HUD-heijastusnaytto. Telemetria yhdistda auton pilvipalveluihin autoa ja sen kayttoa
koskevan datan jakamiseksi. Infrastruktuuri puolestaan mahdollistaa auton liittamisen
ympadroivadan maailmaan esimerkiksi jalankulkijoiden ja liikennevalojen tilan havaitse-

miseksi. (Neumann, 2022.)

2.4 Paastokehitys ja tavoitteet

Tieliikenteestd aiheutuvien hiilidioksidipaastdjen maara vuonna 2030 tulisi olla 5,9 mil-
joonaa tonnia, mikd on 1,2 miljoonaa tonnia vahemman kuin nykykehityksen mukainen
perusennuste 7,0 miljoonaa tonnia. Tavoitteeseen paasy vaatii siis lisdtoimia paastdjen
vahentamiseksi. (Autoalan Tiedotuskeskus 2022b.) Euroopan parlamentti ja neuvosto
hyvaksyivat vuonna 2022 paastévahennystavoitteeksi henkiléautojen osalta 55 % paas-
tovdahennyksen vuoden 2021 tasosta vuoteen 2030 mennessd ja 100 % vuoden 2035
mennessa. Sopimuksen voitaisiin ndahda siis kieltdvan uudet polttomoottorikayttdiset au-
tot vuoden 2035 jalkeen, mutta sopimuksessa on huomioitu hiilidioksidineutraalit polt-
toaineet, joilla toimivien autojen rekisterdinneista maaraajan jalkeen tehddaan myohem-

min ehdotus. (Euroopan unionin neuvosto 2022.)

lImastonmuutos maarittelee toimintaymparistdod merkittavasti ja ihmisten liikkkumisva-

linnat voivat kokea  muutoksen ilmastonmuutoksen torjumisen  myota.
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Liikkumisvalintojen muutos voi tapahtua joko sddntelyn aikaansaamana tai ihmisten
mieltymysten muuttuessa. Tieliikenteen potentiaali padstojen vahentamiselle on suuri,
ja toimenpiteitd paastojen vahentamiseksi kohdistetaankin juuri tieliikenteeseen. (Tra-

ficom, 2022, s. 46.)

Tulevaisuuteen asetetut tavoitteet ohjaavat alan toimijoita huomioimaan paastékehityk-
sen omassa paivittaisessa liiketoiminnassaan, seka my0s strategiatydssa lyhyen ja keski-
pitkan aikavalin suunnitelmissa. Vaikka paatoksia tehdaan pitkalle tulevaisuuteen, jopa
yli kymmenen vuoden padhan nykyhetkesta, autoala on jo todistanut hyvin nopeaa kas-
vua kiinnostuksessa sahkdistymista kohtaan, mista on avautunut myos uudenlaisia liike-
toimintamahdollisuuksia esimerkiksi latauslaitteiden asentamistoiminnan muodossa.
Paastokehitykset ohjaavat osaltaan myos voimakkaasti sitd, millaisilla liiketoimilla on
mahdollisuus menestya tulevaisuudessa. Yritys, joka pystyy huomioimaan muuttuvan
markkinan ja tulevaisuuden rajoitteet sekd myds mahdollisuudet toiminnassaan, on vah-

vemmalla pohjalla tulevaisuudessa menestymiseksi.

2.5 Tulevaisuuden ennusteet

Traficom on laatinut vuoteen 2060 asti ulottuvat uudet valtakunnalliset lilkenne-ennus-
teet. Ennusteiden perustana on jo olemassa olevat paatokset ja ne ovat laadultaan pe-
rusennusteita, joilla kuvataan nykytoimien mukaista kehitystd. Nama ennusteet eivat
ndin ollen huomioi vailla paatoksia olevia toimenpiteita. Julkaistut ennusteet tarjoavat

lahtokohdan tulevaisuuden toimien vaikutusten arviointiin. (Traficom, 2022, s. 1, 9.)

Traficomin ennusteessa ajoneuvokannan kehityksen osalta perusennusteen taustaske-
naariona (WEM) on Teknologian tutkimuskeskus VTT:n vuoden 2021 Liikenteen kasvi-
huonekaasupaastodjen perusennuste. VTT:n WEM perusennusteet pyrkivat ndayttamaan
lopputuleman, johon tullaan ennustettavien muutosten ja tehtyjen toimenpidepaatos-
ten myo6ta. Vuonna 2030 Suomessa tulee olemaan perusennusteen mukaan 25 000 kaa-
sukayttoista ja 600 000 sahkokayttoista autoa, johon sisaltyy tayssahkodautot, ladattavat

hybridit sekd vetyautot. Nykyhetkend liikenteessd on noin 76 000 sahkokayttoista
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ajoneuvoa ja 16 000 kaasuautoa. Kaikkiaan Suomen liikenteessa on noin 2,7 miljoonaa
henkildautoa, joista suurin osa, 1,9 miljoonaa on bensiinikayttoisid, dieselkdyttoisten

maaran ollessa alle 800 000. (Traficom, 2022, s. 46, 48.)

Henkil6autojen suoritteen ennustetaan kasvavan, mutta autokohtaisissa kilometreissa ei
ole tapahtunut viime vuosien aikana kasvua, josta johtuen ennusteessa uusien autojen
myyntimaariin odotetaan kasvua. Perusennusteen mukaan myyntimaarien kasvun odo-
tetaan johtavan noin 150 000 uuteen myytyyn autoon vuositasolla vuotena 2050, viime-
vuosien myyntimaarien ollessa noin 100 000:ssa, tai hieman alle vuositasolla. (Traficom,

2022, s. 48.)

Ennusteen luvuista on huomattavissa, ettd sahkokayttdisten ajoneuvojen maaraan odo-
tetaan hyvin merkittavaa kasvua kuluvan vuosikymmenen aikana. Kaasukayttoisten ajo-
neuvojen madran kasvu on puolestaan arvioitu olevan melko maltillista. Perusennus-
teessa kaasukayttoisten autojen myyntimaarat pienenevatkin 2025 eteenpain, johtuen
Volkswagen-konsernin ilmoituksesta jattaa kaasuautojen kehitystydhon panostaminen,
huomioiden, etta nykytilanteessa konsernin mallisto on ainoa Suomeen tuotava kaasu-

automallisto (Traficom, 2022, s. 48).

Traficomin mukaan toimintaymparisté on ollut merkittavassa muutoksessa ja jotkut
ndistd muutoksista voivat myo6s kestaa pitkdaan. Traficomin mukaan ei mydskaan ole viela
tiedossa, miten ja minka verran digitalisaatio, automaatio seka palveluistuminen vaikut-
taa uusina muutostekijéina liikkumismaariin. On siis myds mahdollista, etta toimintaym-
pariston muutokset voivat toteutua eri tavoin kuin nykyinen ennuste ennakoi. (Traficom,

2022, .55, 152.)

2.6 Murroksen vaikutukset

Autoalan murros on nayttaytynyt autoalan liiketoimintakentassa niin ostokayttaytymi-
sessd, yritysten strategisessa paatoksenteossa, kuin myds uusina palveluina seka toimi-

joina markkinoilla. Liiketoimintakenttd on kokenut suuria muutoksia viimeisen kahden
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vuoden aikana. Koronaviruspandemia, kallistuneet polttoaineet ja korkeaksi kohonnut
inflaatio ovat kaikki osaltaan jattaneet jalkensa autokauppaan. Auton ollessa useassa ko-
titaloudessa asunnon jadlkeen toisiksi arvokkain hankinta, on selvaa, etta autoala kokee
osansa naista haasteista. Ulkoisten tekijoiden lisaksi autoala on myés muutoin suuressa
murroksessa, joka koskettaa alan kaikkia toimijoita. Autoalan Keskusliiton toimitusjoh-
taja Pekka Rissa (2022) nosti puheessaan esille, autoalan olevan tilanteessa, jossa ala

muuttuu seuraavassa kymmenessa vuodessa enemman kuin aiemmin sadassa vuodessa.

Murroksen vaikutukset nakyvat myos ostokayttaytymisessa. Yhdysvalloissa EY:n Future
Consumer Indexin mukaan kuluttajat ovat tottumassa murrokseen. Tutkimuksen mu-
kaan kuluttajat ovat entista myotamielisempia kulutuksen vdahentamiseen, uudelleen
kdyttamiseen ja kierratykseen. Kuvaavaa on myos se, ettd ensimmaista kertaa tutkimuk-
sen kaikki kuluttajasegmentit ovat muuttamassa kulutuskayttaytymistaan ja keskittyvat
kohtuuhintaisuuteen. (Gramling, 2022.) Vastaava tilanne on my6s nahtavilla autokaupan
lilketoimintakentdssa. Autokaupan ostokdyttdaytyminen niin uusien kuin kaytettyjen au-

tojen osalta kuvaa kuluttajien muuttunutta kulutuskayttaytymistd alan murroksen aikana.

Uusien autojen ensirekisterdintimaarat ovat olleet viimeisen kymmenen vuoden aikana
huipussaan vuonna 2018, jolloin uusia henkil6autoja rekisteroitiin 120 499 kappaletta.
2019 vuonna autokauppa ylsi vield reilun 114 000 rekisterdinnin vuositasolle, mutta
2020 ja 2021 vuosina jaatiin alle 100 000 rekisterdidyn henkildauton maaraan (kuvio 2).

(Autoalan Tiedotuskeskus, lahteesta Traficom ja Tilastokeskus, 2022c.)
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Kuvio 2. Uusien henkildautojen ensirekisterdinnit 2011-2021 (Datan Iahde: Autoalan Tiedotus-
keskus lahteestd Traficom, Tilastokeskus 2022c).

Kaytettyjen henkildautojen kauppa on vuositasolla merkittavasti alhaisempi vuonna
2022 vuoden 2020 tasoon verrattuna (kuvio 3). Tilastossa ei ole mukana kaytettyna maa-
hantuotuja autoja, ellei niitad ole rekisterdity suomalaisen autokaupan nimiin ennen au-
ton myyntia asiakkaalle. Tilastossa ei ole mukana mydskaan autoliikkeiden valisia omis-
tajanvaihdoksia tai rahoitusyhtioilta haltijoiden nimiin siirrettyja autoja, eika asiakkaan

vaihtoauton siirtymista autoliikkeelle. (Autoalan Tiedotuskeskus, 2022d.)
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Kuvio 3. Kaytettyjen henkildautojen kauppa 2020-2022 (Ldhde: Autoalan Tiedotuskeskus, 2022d,
ldhteestd Netwheels Oy & Traficom).
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Ostokayttaytymisen muutokseen ldheisesti liittyva seikka on myds uusien palveluiden ja
innovaatioiden jalkautuminen autoalalle yhdessa uusien toimijoiden kanssa. Autoalan
toimijakenttd on kasvanut perinteisten toimijoiden lisdksi myds uudenlaisia tuotteita tai
palveluita tarjoavilla yrityksilla, ja autoliikkeet eivat endaa ainoastaan myy autoja perin-
teisin keinoin. Myo6s ansaintalogiikoita on nykyaikaisessa autokaupan kentdssa entista
enemman. Esimerkiksi autoliikeketju Kamux saa aikaan tulosta rahoitus- vakuutus- ja li-
satakuumyynnilldan, ja toiminnan perustana on suuret volyymit sekd nopea varasto-

kierto (Virta, 2017).

Alalla perinteiset auton omistamisen mallit ovat olleet jo aikaisempina vuosina murrok-
sessa, ja myos leasing-, vuokraus, ja lainauspalveluiden kentdssa on tapahtunut muutok-
sia. Autoala on Kantar TNS Oy:n kanssa toteuttanut tutkimuksen autojen hankintata-
voista ja kuluttajien kiinnostuksesta vaihtaa omistusauto joko leasingautoon tai kuukau-
simaksulliseen autoon. Tehdyn nettipaneelitutkimuksen mukaan auton hankkimisesta
leasingpalvelun kautta olisi kiinnostunut noin 40 % kotitalouksista, joilla on ennestaan
auto. Yleisin tapa auton hankintaan on kuitenkin osamaksuperiaatteelliset rahoituspal-
velut. Muutosta on tapahtunut noin kymmenessa vuodessa merkittavasti, silla vuonna
2010 osamaksukaupan osuus oli noin viidennes, kun 2021 vuonna lukema oli jo ldhes 40
prosenttia, myds yksityisleasingin osuus on kasvanut menneina vuosina, ollen nyt 3 %

luokkaa uusien henkildautojen ensirekisterdinneista. (Autoalan Tiedotuskeskus, 2022e.)

Autoalan murroksen mukana alalle on tullut my6s autoalan ulkopuolisia toimijoita, jotka
eivat perinteisesti ole valttamatta olleet yhta suoraan liitoksissa alaan. Tallaisia toimijoita
ovat muun muassa ohjelmistoyritykset, komponenttivalmistajat seka myds kuluttajille
nykyisin nakyvassa roolissa olevat sdhkoalan yritykset. Sahkoyritykset ovat ldhentyneet
autoalaa ja sahkodautoilevat autoilijat ovatkin saattaneet tormata esimerkiksi yrityksiin
Kempower, Helen ja Virta autojen latausratkaisuihin liittyen. Sdhkoistymisen megatren-
distd omaa osuuttaan kertoo Kempowerin kasvu, ja yrityksen liikevaihto on kasvanut

vuoden aikana yli 200 % (Yle 2022).
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Teknologiateollisuuden (2022) sahkoisen liikenteen tilannekatsaus -tilastoista on havait-
tavissa latauspaikkojen maaran kasvun olleen verrattain tasaista 2018—2022 valisen ajan.
Latauspaikkojen maara on kuitenkin tasaisen kasvun ansiosta moninkertaistumaan va-
jaassa viidessa vuodessa. Vuoden 2018 ensimmaisen neljanneksen 520 latauspaikasta
paikkojen maara on kasvanut vuoden 2022 toiseen neljannekseen yli 1200 latauspaikalla

maaran ollessa talldin jo 1726 kpl (kuvio 4).

Kuvio 4. Latauspaikkojen maara 2018—-2022 (Lahde: Teknologiateollisuus, Sahkdisen liikenteen
tilannekatsaus, 2022).

Autoalan paastokehitys ohjaa myos alan toimijoita huomioimaan entistd paremmin
pdastdt omassa toiminnassaan. Autokaupan alalla tdma voi tarkoittaa esimerkiksi myy-
jien ja ajoneuvokorjaajien lisdkouluttautumista sdhkoisten ajoneuvojen asiantuntijuu-
den saralla. Myos lisdinvestointeja tullaan todennakdisesti tarvitsemaan yha enenevissa
maarin, silla uusi ajoneuvotekniikka voi vaatia uudenlaisia tyokaluja ja laitteita autojen

huoltamiseksi ja korjaamiseksi.
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2.7 Tiedolla johtaminen

Autoalan murroksessa tiedolla johtamisen rooli korostuu, silla tulevaisuuden kehitys-
suunta ei ole selked ja murros voi aiheuttaa nopeitakin muutoksia. Tiedolla johtaminen
on yritysten keino vastata tehokkaalla ja oikea-aikaisella tavalla kysyntdan muuttuvassa
markkinassa (Teljo, 2022). Teljon mukaan tiedolla johtamisen hyotyjen valjastaminen ei
tapahdu automaattisesti, vaan siihen vaaditaan datan soveltamista paatoksenteon tu-
kena pitkadjanteisesti ja systemaattisesti. Yksittdisena suurimpana hyotyna tiedolla johta-
misessa on Teljon mukaan parempi paatdksenteko — yrityksessd, jossa on dataan poh-

jautuva kulttuuri, tehddaan hanen mukaansa nopeampia seka parempia paatoksia.

Teljon (2022) mukaan datan arvo on riippuvainen datan kayttotarkoituksesta. Maara ei
siis hdnen mukaansa ole tarkein maarittava tekija, vaan tarkeampia tekijoitd on usein
datan luotettavuus, ajantasaisuus seka rikkaus. Tiedolla johtamiseen liittyy kuitenkin
my0Os haasteita. Teljo esittaa yrityksissa olevan nelja tyypillistd haastetta, joista ensim-
madinen on uskomus datan puuttumiseen, sen riittamattémaan laatuun tai vaikeaan da-
tan saatavuuteen. Lisaksi haasteita on datan kayton puutteellisessa osaamisessa, tiedolla
johtamisen kuulumisessa vain tiettyihin rooleihin, sekd myos riittamattémassa ymmar-
ryksessa sen suhteen etta vain oikeanlainen data on hyodyllista paatoksenteossa. (Teljo

2022).

Barbaroux, Attour ja Schenk (2016, s. 1, 18-20) kertovat, ettd johtajien keskuudessa on
vaihtelevia ndakemyksia tiedolla johtamisen vaikutuksista yrityksen kyvykkyyteen tuottaa
innovaatioita. Barbaroux ja muut maarittelevat innovaatiokyvyn olevan dynaaminen
kyky, joka riippuu yritykselld olevista toiminnallisista kompetensseista (kuvio 5). Naita
toiminnallisia kompetensseja ovat esimerkiksi rutiinit ja kyvykkyydet, joita yritys kayttaa
uuden tiedon keksimisessa ja kaupallistamisessa. Yrityksen kyvykkyys tuottaa innovaati-
oita puolestaan kumpuaa tietotyyppien ja -prosessien johtamisesta. Nama johtamistoi-
met puolestaan vaikuttavat yrityksen toiminnallisten kompetenssien kehittymiseen (Bar-

baroux ja muut, 2016, s. 1, 18-20.)
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Kuvio 5. Dynaaminen innovaatiokyvykkyys ja tiedolla johtaminen (Mukaillen Barbaroux ja
muut, 2016, s. 18-19).

Autoalan toimijakentdssa tarkedna datana voidaan esimerkiksi pitda tietoa ja ymmar-
rysta siita, millaiset autot menevat kaupaksi missakin markkinatilanteessa ja mita on sen
taustalla. Arvokasta on my6ds ymmartaa, millaisia palveluita muuttuvassa markkinassa
toimivat yritykset kaipaavat toimintansa tueksi. Datan rooli paatoksenteon keskitssa on
olennaista ymmartaa autoalan markkinamurroksessa. Voidaan nahda, ettd autoalan toi-
mijoiden on markkinamurroksen aikana erityisen tarkeda ymmartaa oman organisaati-
onsa omat toiminnalliset kompetenssit, olivat ne sitten organisaatiossa toimivien tyon-
tekijoiden taitoja ja kykyja tai toimintarutiineja, seka kehittaa niita edelleen. Menestyk-
sekkdiden innovaatioiden luominen muuttuvassa markkinassa on korostunut, joten
my0s tiedolla johtamisen rooli uusien innovaatioiden perustana yhdessa dynaamisen ky-

vykkyyksien ymmartamisen ohella on olennaista.
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2.8 Murrokseen vastaaminen

Kamensky (2014, s. 20-21) esittelee viisi eri tapaa, miten yritykset reagoivat muutoksiin
(taulukko 1). Vaikka muutos- ja kehitystarve on kaikille yrityksille yhteista, niiden muu-
tosherkkyydessa on merkittavia eroja. Toisessa aaripdaassa muutokseen reagoinnissa on
tilanteet, joissa yritys ei ole huomannut ollutta muutosta ollenkaan, kun taas parhaim-
millaan yritykset voivat ennakoida muutoksia ja saavuttaa niista jopa itselleen etua. Ta-
han vdlimaastoon jaa yritykset, jotka ovat huomanneet muutoksen tapahtuneen, mutta
eivat ole reagoineet tai ymmartaneet mihin muutos vaikuttaa, seka yritykset, joilla ym-
marrys vaikutuksista on ollut kuitenkin olemassa, mutta muutoshalukkuus tai -kyvykkyys
on puuttunut. Neljannen portaan muodostavat yritykset, joissa yritys muuttaa toimin-
taansa havaittuaan muutoksen tapahtuneen ymmartdaneen mita vaikutuksia silla on. (Ka-

mensky, 2014, s. 20-21.)

Taulukko 1. Yritysten viisi tapaa reagoida muutoksiin (Mukaillen Kamensky, 2014, s. 21).

Reagointi- Muutos Huomaaminen Ymmartaminen Reagoiminen
tapa
1. Tapahtunut Yritys ei huomaa
muutosta _ _
2. Tapahtunut Yritys huomaa Yritys ei ymmarra Yritys ei reagoi
muutoksen vaikutuksia
3. Tapahtunut Yritys huomaa Yritys ymmartaa Yrityksella ei osaamista
muutoksen vaikutukset tai halua muuttua
4. Tapahtunut Yritys huomaa Yritys ymmartaa Reagoi muuttamalla
muutoksen vaikutukset toimintaansa
5. Ennakoitu Muutos huomattu | Muutos ymmarretty Yritys reagoi saavutta-
ennakkoon kaantaa eduksi malla mahdollisuuksista
ja uhkista itselleen etua

Nama viisi tapaa maarittelevat myos yrityksen menestysta ja selviamista markkinoilla.
Vain tavan 4 ja 5 mukaisesti reagoivat yritykset voivat sdilya hengissa kilpailussa, kun taas
1-3 tapojen mukaan reagoivat yritykset tippuvat pois markkinoilta kukin omana aikanaan
resursseista ja kilpailusta riippuen. My0s neljanteen reagointitapaan kuuluvien yritysten

menestykseen vaikuttaa muutoskyvykkyyden nopeus ja laatu. (Kamensky, 2014, s. 21)
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Parker & Ameen (2018) esittavat tutkimuksessaan keinoja yritysjohtajille murrokseen
vastaamiseksi. Heidan mukaansa murrokseen tulisi varautua ymmartamalla mahdollisia
riskeja ja tapoja niiden hallitsemiseen. Johdon tulisi myos toteuttaa riskien hallintaa
proaktiivisella otteella, eli yrityksen suojaamiseksi riskeilta tulisi pyrkia jo etukateen 10y-
taa toimia. Lisaksi myos riskeja estavaan infrastruktuuriin tulisi investoida yrityksissa. Tut-
kimuksessa tarkedksi I16ydokseksi nousi myos harjoitella ja kehittda yrityksen kykya jar-

jestelld resursseja uudelleen murrostilanteessa. (Parker & Ameen, 2018, s. 540.)

2.9 Yhteenveto autoalan muutosteemoista

Autoalan tamanhetkiset keskeiset muutosteemat voidaan tiivistdd yhdeksaan eri tee-
maan (kuvio 6), joista jokainen vaikuttaa osaltaan autoalan toimintaan. Ndama teemat
vaikuttavat kukin eri tavoin ja niiden merkitys liiketoiminnassa vaihtelee muun muassa
yrityksen koon, markkinoilla sijoittumisen ja palvelutarjooman mukaan. Jokainen naista
muutosteemoista on tunnistettavissa alaa disruptoivaksi, ja ne vaikuttavat joko suorasti

tai epasuorasti alan toimintakenttaan.
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Autoalan muutosteemat

Sahkoistyminen

eKiinnostus uusia kdyttovoimia kohtaan lisddantynyt autovalmistajien seka kuluttajien keskuudessa

Paastokehitystavoitteet

*Ohjaavat autovalmistajien tuotantoa kohti vahdpaastdisempia autoyksiloita
eVaikuttaa myos kuluttajien paatoksiin erilaisten tukien ja maksujen osalta

Uudet toimijat ja toimijakentdn muutos

eUudet autovalmistajat ottaneet nopeasti roolia murroksessa tuomalla innovatiivisia tekniikoita
markkinoille

ePerinteisten autovalmistajien kentalle tullut nopeasti sahkoistymisen myo6ta lisaa kilpailua
e Autovalmistuksen mahtimaat myods murroksessa

Liiketoimintamallien muutos

eUusia liiketoimintamalleja uusien toimijoiden mukana

e Automyynti muutoksessa, perinteinen liikeasiointi vs. verkosta tilaaminen
eAutoalan toimijakentdn ja roolien muutos, mm. agenttimalli autokaupassa
eYksityisleasing ja autot kuukausitilauksella

Uudet ansaintamallit

eUusia liiketoimintamalleja tullut perinteisten auton hankintamallien tilalle
eYksityisleasing, vuokra- ja yhteiskaytto, sekd jakamistalous muuttavat markkinaa
eKuukausimaksuihin perustuvat palvelut osaksi autokauppaa

Autojen tietojarjestelmien kehitysloikka

*Alyk3s liilkenne ja autonominen ajaminen tuovat haasteita sekd myés uusia mahdollisuuksia
alalle

eAutoala ldhentyy muiden alojen kanssa (mm. ohjelmistoala, tietojdrjestelmét, datan kasittely
sekd infra-ala

Ostokayttaytyminen turbulenttista ja syklista

eAutoalan murroksen aikana kuluttajien ostokayttdaytyminen on ollut vaihtelevaa
eKayttovoimien nopeasti vaihteleva suosio ja kuluttajien epdavarmuus auton valinnasta korostunut

Tuotteiden hintojen voimakkaat vaihtelut

eMurroksessa autojen hinnoissa on ollut suurta vaihtelua saatavuudesta ja kysynnan vaihteluista
johtuen

eHintojen ja ostokdyttaytymisen ennustaminen haasteellista

Toimitusketjun hairiot

eKomponenttien saatavuudet vaihdelleet runsaasti
eTilausaikojen pidentyminen ja ennustamisen vaikeus

Kuvio 6. Autoalan muutosteemat
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Autoalan murrostilassa yksi merkittavimmista muutoksista on ollut kasvanut kiinnostus
erilaisia kdayttévoimia kohtaan ja sahkdistymisen nopea lisdantyminen. Seka autoalan toi-
mijat etta kuluttajat ovat nopeasti kiinnostuneet perinteisten kayttovoimien lisaksi myds
muista kayttdvoimista, joista sdhkdistys on saanut nopeimman alun markkinoille tulossa.
Sahkoistymisen lisdantymista on edesauttaneet tiukentuvat paastokehitystavoitteet, joi-
den puitteissa autovalmistajien ja kuluttajien on tehtava paatoksidan. Paastokehitysta-
voitteet ohjaavat tehtaita valmistamaan vahapaastdisia autoja ja myos kuluttajille tar-

jolla olevilla eduilla edesautetaan vahapaastodisten autojen valintaa.

Autoalan toimijakenttd on muuttunut autoalan murroksen aikana nopeassa ajassa, ja
mukaan on tullut sellaisiakin toimijoitakin, jotka eivat valttamatta olleet aikaisemmin ku-
luttajakentdssa laajasti tunnettuja toimijoita. Sahkoistymisen myota merkit kuten Lucid,
BYD, NIO, XPeng, Polestar ja Tesla ovat tulleet tutuksi alalla, ja uusia sahkodautoja seka
sahkdautovalmistajia tulee markkinoille jatkuvasti lisda. Uusien sahkoautovalmistajien
markkinoille tulon myota myos autovalmistuksen perinteiset “mahtimaat” voivat kokea
murroksen aikana muutoksia, silla kilpailu on lisdantynyt perinteisten polttomoottoriau-
toistaan tunnettujen ja sahkoistymisen kynnyksella kilpailuun mukaan astuneiden toimi-
joiden valilla. Uudet toimijat ovat tuoneet mukanaan myds innovatiivisia ratkaisuja,
joista esimerkkina Teslan kaytanndssa kokonaan verkossa tapahtuva auton tilaaminen

verrattuna liikeasiointiin ja myyjaan perustuva perinteinen myyntimalli.

Murros on vaikuttanut myos autoalan liiketoiminta ja ansaintamalleihin. Perinteinen
myynti ei ole enda ainoa varteenotettava vaihtoehto, vaan yksityisleasing, vuokraus- ja
yhteiskdyttopalvelut ovat jalkautuneet yha tukevammin markkinaan. Autojen tietojarjes-
telmien ja alykkaan liikenteen ratkaisujen edelleen kehittyessa voidaan myds olettaa tu-
levaisuudelta uusia kannattavia liiketoimia télle saralle. Autovalmistajat ovat myos lisan-
neet kuukausimaksullisuuteen perustuvia palveluita saataville kuluttajilleen. The Verge
(2022) uutisoi BMW:n ottaneen kayttoon mikrotransaktiot (eng. microtransactions),

jossa voi kuukausimaksulla, tai pidemman ajan tilausajalla ostaa varusteita autoon.
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Lisaksi varusteen voi myds ostaa kokonaan korkeammalla hinnalla auton varusteeksi.
Myos muut valmistajat tarjoavat vastaavanlaisia palveluita. Esimerkiksi Audin Functions
on Demand -toiminnot voidaan tilata maaritellyksi ajaksi tai pysyvaksi varusteeksi sovel-

luksella ja soveltuva auto voidaan varustella vaikka pysakointiavustimella (Audi, 2022).

Lopuksi autoalalla on ollut viimeisten vuosien aikana havaittavissa turbulenssia kulutta-
jien ostokayttaytymisessa. Kayttévoimamurros, autojen hintojen vaihtelut seka toimitus-
ketjun paikoittaiset hairiot ovat kaikki osaltaan vaikuttaneet kulutuskayttaytymiseen.
Hintojen ja toimitusaikojen ennustaminen on vaikeutunut murroksessa mika on aiheut-

tanut haasteita kokonaisvaltaisesti autoalan kenttaan.
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3 Palvelukehitys markkinamurroksessa

Palvelukehitys on kaikessa menestyksekkadssa liiketoiminnassa avainroolissa. Palveluke-
hityksella vastataan siihen, etta tarjotut palvelut ovat tarkoituksenmukaisia, oikea-aikai-
sia ja asiakasta palvelevia. Tassa luvussa kasitelldan palvelukehityksen nakokulmaa ja tut-
kitaan palvelukehitykseen liittyvia teorioita autoalan liiketoiminnan kontekstissa. Luku
syventyy palvelumuotoiluun liittyviin teemoihin, ja muodostaa tutkimukselle kaytantei-

den tason.

Luvussa lahestytaan palvelukehitysta palvelumuotoilun nakékulmasta, seka tutkitaan ar-
vonluonnin taustaa. Luvussa kasitellddn myo6s innovoinnin merkitysta palvelukehityk-
sessa. Lisaksi esitelladan palvelukehitykseen- ja liilketoiminnan kehitystyohon liittyvia mal-
leja, ja kasitellaan niiden soveltamista autoalan murroksessa. Luvun lopuksi esitetdaan
autoalan murroksessa menestyvien palveluratkaisuiden kehittamisen malli, joka pohjau-
tuu tdman tutkimuksen teoreettiseen viitekehykseen. Luvun tarkoituksena on luoda
pohja laadulliselle tutkimukselle ja tunnistaa menestyksekkaan palvelukehityksen ja on-

nistuneen arvonluonnin kulmakivia tutkimuksen tueksi.

3.1 Palvelun maaritelma

Gronroos (2020, s. 64) esittdaa palvelut asiakkaiden arvon tuottamista tukevina proses-
seina. Palvelulogiikan maaritelmassa kyse on sellaisten prosessien edistamisestd, jotka
edesauttavat asiakkaiden omia toimintoja ja prosesseja luomaan arvoa. Palveluilla voi-
daan nahda olevan kolme peruspiirrettd. Ensinndkin palvelussa kyse on toiminnoista
koostuvista prosesseista. Toiseksi palveluiden tuottaminen ja kuluttaminen tapahtuu va-
hintdan osittain samanaikaisesti. Kolmanneksi asiakkaalla on rooli palvelun tuotantopro-

sessissa sen kanssatuottajana. (Gronroos, 2020, s. 61, 64.)

Tuulaniemi (2011, s. 26) korostaa myds ihmisen keskeisyyttda palvelussa. Hanen mu-

kaansa asiakas kuuluu osaksi palvelutapahtumaa, ja asiakkaalle muodostuu jokaisen



35

palvelutapahtuman yhteydessa aina uusi kokemus. Palvelumuotoilussa tama tunnetaan

asiakkaan palvelukokemuksena, jonka optimointiin palvelumuotoilulla pyritaan.

3.2 Palvelumuotoilu ja design-ajattelu

Palvelumuotoilulla tarkoitetaan muotoilun osaamisalaa, jossa asiakas- ja tyontekijakoke-
musta seka palveluja kehitetdan ihmislahtoisesti, ja kehitystydssa avainroolissa on palve-
lun kayttaja. Palvelumuotoilulla voidaan varmistaa asiakas- tai kayttokokemuksen onnis-
tuminen, mahdollistaa innovaatiotoimintaa, seka kehittaa yrityksen palveluita. (Koivisto,
2019, s. 34.) Tuulaniemen (2011, s. 96) mukaan palvelumuotoilun avulla on mahdollista
luoda strategisesti viisaita seka myos asiakkaalle arvoa luovia palveluita. Lisdksi palvelu-
muotoilusta on apua myo6s liiketoimintamahdollisuuksien havaitsemisessa. Tuulaniemi
tuo myods esiin organisaation voivan hyodyntaa palvelumuotoilua tunnistamaan miten

palvelun arvoa voidaan kasvattaa organisaation itsensa seka asiakkaiden keskuudessa.

Maula & Maula (2019, s. 29-30) maarittelevat design-johtamisessa olevan kyse koko-
naisvaltaisesta ajattelusta, jossa yhdistyy niin toimintaympariston mahdollisuudet, vaa-
timukset kannattavalle yritystoiminnalle, kuin myds ihmisten tarpeet ja kokemukset. He
nakevat muun muassa kysymykset kuten ”Mitd asiakkaamme todella tarvitsevat nyt ja
tulevaisuudessa?”, ” Miké rooli tuotteillamme tai palveluillamme on asiakkaidemme elé-
mdissd? seka ”Mitd uusia mahdollisuuksia muuttuva toimintaympdiristé tarjoaa?” olen-

naisina designin ndakokulmasta.

Nama kysymykset ovat liittyvat hyvin laheisesti myos taman tyon tavoitteisiin, silla tut-
kimuksella pyritddn ymmartamaan muuttuvaa toimintaymparist6a ja sen tulevaisuuden
mahdollisuuksia paremmin, seka pyrkia luomaan ymmarrysta millaisia palveluita ja tu-
kea sidosryhmiltdaan autoalan liiketoimintakentalla toimivat yritykset tarvitsevat talla
hetkella ja millaisia tarpeita heillda on nahtavissa tulevaisuudelle. Asiakkaiden ja sidos-

ryhmien tarpeet luovat pohjan menestyvien palveluratkaisuiden rakentamiselle.
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Palvelun keskitssa on sen kadyttdja, toisin sanoen palvelun asiakas. Mikali palvelua ei ku-
luta tai siina ole 1dsna asiakas, ei myoskaan palvelua talldin ole. Palvelukokemuksen ra-
kentumisen kannalta tdrkedaa on vuorovaikutus palveluntuottajan ja asiakkaan valilla.
Nadiden molempien osapuolten ymmartaminen heidan tarpeiden, odotusten, arvojen ja
motivaatiotekijoiden osalta on tarkeda niin yhdessa kuin erikseenkin. Asiakasymmarryk-
sessa kyse on ymmartaa asiakkaalle arvoa muodostavat elementit palvelussa (kuvio 7).
Tatd ymmarrystd asiakkaan arvonmuodostuksesta voidaan hyodyntda esimerkiksi uusien

palvelukonseptien kehitystydssa seka erilaisten asiakaskokemusten suunnittelussa. (Tuu-

laniemi, 2011, s. 71-72.)

Arvonmuodostuksen elementit

Kuvio 7. Arvonmuodostuksen elementit (Mukaillen Tuulaniemi, 2011, s. 71-72).

Muotoilu on Lehtosen ja Lehdon (2014, s. 19) mukaan ottanut tukevamman jalansijan
suomalaisessa innovaatiojarjestelmassa lahivuosien aikana. Suomessa muotoilua hyo-
dynnetdan kuitenkin vaihtelevasti yrityksen koosta riippuen. Suuremmissa yrityksissa
muotoilua hyddynnetdan, kun taas pienet ja keskisuuret yritykset eivat hyédynna muo-
toilua liiketoiminnassaan yhta paljon. Monipuoliselle muotoiluosaamiselle on kuitenkin
tarvetta, silla toimintaympariston muutoksista seuraa entistd mutkikkaampia haasteita

muotoilun saralle ratkaistavaksi. (Lehtonen & Lehto, 2014, s. 22-23.)

Designin menetelmat voivat auttaa esimerkiksi I16ytdmaan uusia liiketoimintamahdolli-
suuksia tai parantamaan nykyista liiketoimintaa. Lisdksi niitd voidaan kayttda myos uu-

sien nakokulmien |oytdmisessd, tai maarittdessa uudelleen organisaation fokusta tai
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tarkoitusta seka my0s erilaisten toimintatapojen testaamisessa ja niiden tutkimisessa

monessa eri yhteydessa. (Maula & Maula, 2019, s. 35.)

Palvelumuotoilun kehittdmisote

Koiviston (2019, s. 48-49) mukaan palvelumuotoilun kehittdmisote tarjoaa edellytykset
muuttuvassa kilpailuymparistdssa menestymiselle. Yrityksen menestyspotentiaalin mak-
simoimiseksi asiakas tulee ottaa ensisijaiseksi fokukseksi yrityksen paatoksenteossa ja
kehitystyossa tulee painottaa asiakaslahtdisyytta. Perinteinen kehittamistoiminta ja pal-
velumuotoilu eroavat toisistaan hyvin merkittavasti etenkin asiakaslahtoisyyden osalta,

ja ne voidaan nahda jopa vastakohtina toisilleen.

Perinteinen kehittdminen sisaltda olettamista, ratkaisemista ja tarjoamista, kun taas pal-
velumuotoilun tunnuspiirteitd ovat ymmartaminen, osallistaminen ja yhteensovittami-
nen (taulukko 2). Perinteisen kehittamistoiminnan menetelmina voidaan hyédyntaa
muun muassa markkinatutkimuksia tai asiakaspalautteita, kun taas palvelumuotoilussa
tehddan haastatteluja ja havainnointia. Perinteisen kehittdmisen tieto on siis maarallisin
menetelmin kerattya, kun taas palvelumuotoilun tiedonkeruu tapahtuu laadullisia me-
netelmia hyodyntamalld. Perinteisen kehittdmistoiminnan ratkaisu on valmiina tarjot-
tava paketti, joka ei valttamatta ole kadyttajalle kannattava taman ongelmien ratkaise-
miseksi, kun taas palvelumuotoilussa ratkaisun kehityksessa kayttajan tarpeet on huomi-

oitu ja ratkaisu tuo hyotya kayttajilleen. (Koivisto 2019, s. 48-51.)
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Taulukko 2. Perinteisen ja palvelumuotoilullisen kehittdmisotteen vertailu (Mukaillen Koivisto,

2019, s. 48-51).

Perinteinen kehittamisote Palvelumuotoilun kehittamisote

© Olettaminen Ymmartdaminen

% - Maarélliset menetelmat - Laadulliset menetelmat

E - Kehitys ldhtee olettamisesta - Kehittdmisen ldhtokohtana ongelmat

9 - Vaaran ongelman ratkaisu - Syvéllinen ymmarrys tarpeista
Ratkaiseminen Osallistaminen

3 - Lineaarinen prosessi ratkaisuun - lteratiivinen prosessi

g - Analyyttiseen paattelyyn perus- - Kayttdjien osallistaminen

a tuva prosessi - Kehityksen ohjaaminen ja tarpeellisuu-

den varmistus prototypoimalla

5 Tarjoaminen Yhteensovittaminen

2 - Valmis ratkaisu/paketti - Kéayttdjien tarpeet huomioitu

f*; - Ei valttdmattd vastaa asiakkaan - Ratkaisu kayttajilleen hyodyllinen

e tarpeisiin

Myds Maula & Maula vertailevat kirjassaan perinteista lahestymistapaa design-ajatte-
luun. Heidan mukaansa design-ajatteluun liittyy ratkaisujen kehittaminen yhteista osaa-
mista hyodyntamalla ja ratkaisujen kehittaminen ei ole vain tietylle organisaatiotasolle
kuuluva tehtava. Se millaisia ideoita paatyy toteutukseen, riippuu monista asioista. Paa-
tokseen voi vaikuttaa muun massa asiakkaalle tai liiketoiminnalle toteutuva hyoty, re-
surssien rajallisuus, tai organisaatiolla oleva valmius muutokseen. Perinteisen ldhesty-
mistavan mukaan strategiatydssa perusteellinen suunnittelutyé on ollut merkittavassa
roolissa, mutta prosesseja on ohjattu ylhaalta ja painotettu tehokkuutta. Tallaisessa pe-
rinteisen lahestymistavan mukaisessa tilanteessa kuitenkin luovuus ja kyky reagoida no-
peasti heikentyy. Design-ajattelussa arvossaan on puolestaan kaksisuuntainen keskus-
telu ja siihen laajasti osallistuminen, jolloin perinteiselle strategiatydn ja organisaation
muuttamiselle tarjotaan vaihtoehtoinen |ldhestymistapa. (Maula & Maula, 2019, s. 30-

31.)

3.3 Palvelun kokeminen ja laatu

Parasuraman & kumppanit (1985, s. 42) nostavat esiin palvelun laadun arvioinnin haas-

tavuuden verrattuna konkreettisiin tuotteisiin. Tahan syyksi he nakevat palveluiden
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aineettomuuden, jonka vuoksi kuluttajien palvelun laadun kokemuksen ymmartaminen

voi olla haastavaa yrityksille.

Myo6s Gronroos (2020, s. 62) nostaa esiin abstraktiuden tuomat haasteet palvelun arvi-
oinnissa. Asiakkaat kuvailevat palveluita abstrakteilla tavoilla, ja palvelun kokeminen on
usein subjektiivista. Kuvailua tehdaan tyypillisesti sanoilla kuten "tunne” tai “kokemus”.
Palvelut sisaltavat usein kuitenkin abstraktiuden lisdksi myos jotain konkreettista, kuten
varaosat korjaamotoiminnassa. Abstraktin luonteensa vuoksi asiakkaiden voi olla haas-
teellista arvioida palveluita. Tahadn abstraktiuden aiheuttamaan arvon maarittelyn haas-
teeseen, on esitetty ratkaisuksi fyysisin keinoin tapahtuvaa palvelun konkretisointia.

(Gronroos, 2020, s. 62.)

Gronroosin (2020, s. 78) mukaan palvelun kokemiseen vaikuttaa ostajan ja myyjan vali-
nen vuorovaikutus. Palvelussa tapahtuu samanaikaisesti tuotanto- seka kulutustoimen-
piteitd, ja palvelussa on kyse subjektiivisesti koettavasta prosessista. Koettu laatu voi-
daan nahda kaksiulotteisena, jossa on erotettavissa seka tekninen etta toiminnallinen
ulottuvuus (kuvio 8). Toisin sanoen palvelun laadun kokemuksessa kyse on niin kutsu-

tusta lopputulosulottuvuudesta seka prosessiulottuvuudesta. (Grénroos, 2020, s. 78.)

Tuotantoprosessin ja vuorovaikutuksen jalkeen asiakkaalle jaa jaljelle lopputuloksen tek-
ninen laatu, joka tarkoittaa ongelman teknista ratkaisua, eli sitd mita asiakas saa. Kuiten-
kaan tdma tekninen laatu ei ulottuvuutena kata koko laadun kokemusta asiakkaan osalta,
vaan myos tuotanto- ja kulutusprosessin kokeminen vaikuttaa asiakkaaseen. Tahan laa-
dun toiseen ulottuvuuteen, toiminnalliseen laatuun, liittyvat olennaisesti palveluntarjo-
ajan oma toiminta ja tata kuvastaa se, miten asiakas saa laadun. Yrityksen on kilpailuky-
kynsa kannalta oleellista tiedostaa, kumpi ulottuvuuksista on tarkedmmassa roolissa ko-
konaislaadun kannalta, jotta yritys voi valita oikeat toimenpiteet itselleen. (Grénroos,

2020, s. 79-81.)



40

Lopputuloksen Prosessin
tekninen laatu toiminnallinen laatu
Mita asiakas saa? Miten asiakas saa?

Kuvio 8. Palvelun laadun ulottuvuudet (Mukaillen Grénroos, 2020, s. 80).

Gronroosin (2020, s. 82) mukaan tekninen laatu ja toiminnallinen laatu eivat kuitenkaan
yksistddn maarita koettua kokonaislaatua. Koetun kokonaislaadun maarittymisessa
oleellinen tekija on odotetun ja koetun laadun valilla oleva kuilu (kuvio 9). Tasta syysta
Gronroos suositteleekin markkinoinnin vastuuhenkildiden sisallyttamista kaikkiin laatu-

hankkeisiin toteutuksesta vastaavien henkildiden ohelle.

Odotetun ja koetun
laadun valinen kuilu

Markkinointiviestinta

Suusanallinen viestinta Lopputuloksen Prosessin
Yrityksen imago tekninen laatu toiminnallinen laatu
Asiakkaan tarpeet Mita asiakas saa? Miten asiakas saa?

Kuvio 9. Koettu kokonaislaatu (Mukaillen Grénroos, 2020, s. 82).
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Autoalan liiketoiminnan kontekstissa teknisena laatuna voidaan nahda itse auto tai han-
kittu liikkumisratkaisu, kun taas prosessin toiminnallinen laatu kuvaa tapaa, jolla kulut-
taja saa auton tai lilkkkumisratkaisun. Nama molemmat vaikuttavat koettuun laatuun ja
yhdessa odotetun laadun kanssa ne maarittavat kuluttajan kokemaa kokonaislaatua au-
ton tai liikkkumisratkaisun hankinnassa. Autoalan toimijoiden onkin hyva huomioida, ettei
kuluttajan kokema kokonaislaatu maarity vain itse tuotteen laadun perusteella, vaan sii-

hen vaikuttaa nama kaikki laadun osa-alueet.

3.4 Palvelun laadun mittaus

Palvelun laadun mittaamiseksi on olemassa monia eri keinoja. Tyypillisimpia naista ovat
erilaiset jalkikateen suoritettavat kyselyt ja asiakastyytyvaisyysmittaukset, joissa asiakas
pddsee vastaamaan kokemuksensa palvelusta joko numeroasteikolla tai omin sanoin kir-

jallisella palautteella.

NPS eli Net Promoter Score -mittauksen avulla voidaan saada tietoa asiakkaan suositte-
lun todennadkoisyydesta. Se eroaa perinteisista tyytyvaisyyden mittareista korostamalla
palvelun suositteluhaluisten asiakkaiden maaraa, joka auttaa havaitsemaan esimerkiksi
mita vaikutuksia uusilla palveluelementeilla on asiakaskokemukseen. NPS mittarilla voi-
daan siis arvioida, millainen rooli palvelumuotoilulla on ollut muuttuneessa asiakaskoke-

muksessa. (Tuulaniemi, 2011, s. 243.)

Parasuraman, Zeithaml & Berry (1985) esittelivat tutkimuksessaan koetun laadun kon-
septualisen mallin, joka tunnetaan SERVQUAL-mallina. Mallissa esitetdan palveluntarjo-
ajien nakokulmasta nelja kuilua, jotka voidaan ndahda vaikuttavan asiakkaiden kokemaan
palvelun laatuun. Ensimmainen kuilu koskee kuluttajan odotuksia ja johdon nakemysta
ndistd odotuksista. Toisen kuilun muodostaa johdon nakemys kuluttajan odotuksista
seka yrityksen palvelun laadun maarittely. Kolmas kuilu tutkimuksessa muodostui palve-
lun laadun maarittelyn ja palvelun toimittamisen valille. Neljas kuilu ndhdaan palvelun

varsinaisen toimittamisen seka palvelua koskevan ulkoisen viestinnan valilla.
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SERVQUAL-menetelman kuiluajattelun hyédyntaminen tdssa tutkimuksessa auttaa ym-
martamaan millaisia kuiluja yritykset voivat kohdata tarjotessaan toisilleen palveluita.
Haastattelututkimuksen myo6ta saadaan tietoa millaisia haasteita ja tarpeita autoalan yri-
tysten edustajat nakevat alan toimintaymparistdssa olevan. Loydosten perusteella pyri-
tdan luomaan hyva kasitys merkittavimmista ongelmakohdista ja tarjota niihin kehitys-
ja ratkaisuehdotuksia. Palvelun laadun kokemisen kuilujen tunteminen auttaa ymmarta-
maan millaisia haasteita voi myos autoalan toimijakentalla olla, jotta niihin voidaan pu-

reutua tarkemmin tutkimuskysymyksilla.

Parasuraman ja muut (1985, s. 46-47, 49) esittavat tutkimuksessa selvinneen, etta kulut-
tajien kriteerit palvelun laadun arvioimiseen olivat hyvin samanlaisia riippumatta siita
minka tyyppinen palvelu oli kyseessa. Ndista tuloksista he loivat kymmenen palvelun laa-
dun maarittajaa. Kyseiset kymmenen dimensiota toimivat palvelun odotusten ja kasitys-
ten muodostajana asiakkaiden keskuudessa. Nama kymmenen palvelun maarittajaa (ku-
vio 10) ovat luotettavuus, reagointikyky, patevyys, saavutettavuus, kohteliaisuus, vies-

tintd, uskottavuus, turvallisuus, asiakasymmarrys seka konkreettisuus.

Luotettavuus Reagointikyky Patevyys
Saavutettavuus Kohteliaisuus Viestinta Uskottavuus
. Asiakas- :
Turvallisuus . Konkreettisuus
ymmarrys

Kuvio 10. Kymmenen palvelun laadun maarittdjaa (Mukaillen Parasuraman ja muut 1985, s. 47).
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Palvelun laatua maarittavien tekijoiden ymmartaminen on tarkeaa, kun halutaan tuottaa
menestyksekkaita ja laadukkaita palveluita. Listattujen tekijoiden ollessa melko univer-
saaleja erilaisille palveluille, voidaan niita kayttaa myos autoalan kontekstissa, ymmarta-
maan millaisista asioista palvelun laatu muodostuu. Naitda kymmenta laatua maarittavaa
tekijaa voidaan hyodyntaa tassa tutkimuksessa myos haastatteluiden esiin nostamien
ongelmakohtien luokittelussa, seka tulosten peilaamisessa mahdollisten alalla heikom-

min hoidettujen osa-alueiden tunnistamiseksi.

3.5 Innovaatiojohtaminen

Palvelumuotoilulla on Tuulaniemen (2011, s. 98) mukaan rooli my&s innovaatioprosessin
maarittelyssa ja kehittamisessa. Taman tutkielman osalta on oleellista ymmartaa palve-
lumuotoilun ldhtdkohdat, jotta voidaan rakentaa ymmarrysta myos innovaatiotoimin-
nasta. Innovaatiojohtamisella on merkittava rooli uusien palveluiden ja yrityksen toimin-
nan kehittamisessa, joten sen kaytannot luovat hyvan perustan menestyksekkaiden pal-

veluratkaisuiden taustojen ymmartamiseksi.

Innovaatio on Virkkusen (2010, s. 35) maaritelman mukaan uusi keksinto, joka yleistyy
kayttoon. Han nakee johtamisessa tavoiteltavan entistd enemman innovaatioiden tuot-
tamista, ja innovaatioiden syntymisessa yhteistoiminta sekd vuoropuhelu ovat yha
enemman lasna. Innovaatioita tuottamalla tuotetaan uutta kayttéarvoa. Asiakkaiden tar-
peet muuttuvat ja niihin tulee pystya vastaamaan, joten kilpailukykynsa yllapitdmiseksi
yritysten tulee |0ytda tapoja oman tarjoomansa kayttéarvon parantamiseksi. (Virkkunen,

2010, s. 35.)

Innovaatioihin liittyy Kahnin (2018, s. 453-454, 459) mukaan my0s virhekasityksia, kuten
ajatus siitd, ettd innovaation tulisi olla taysin uusi ja hyvin merkittava, jotta se voidaan
lukea innovaatioksi. Innovaatioita voi kuitenkin olla seka inkrementaaleja etta radikaa-
leja, ja menestyvat yritykset ymmartavat innovaatioiden jatkumollisuuden. Nain kasitet-
tyna pienemmista muutoksista voi jatkumona syntya merkittavampia innovaatioita. Kah-

nin mukaan innovaatioita tulee tarkastella niiden lopputuleman, prosessin ja
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ajattelutavan kautta. Han esittda innovaation lopputuleman juontuvan innovaatiopro-

sessista, johon puolestaan vaikuttaa ajattelutapa. Kahn toteaa innovaatioihin liittyvan

ymmarryksen olevan yhteydessa siihen, miten hyvin innovaatioita saavutetaan.

Nain ollen erilaisten innovaatiotyyppien ja innovaation dynamiikan tunteminen voidaan

ndahda olevan avainasemassa innovaatiotoiminnan onnistumisessa. Innovaatiojohtami-

sen logiikat ja palvelumuotoilullinen nakokulma tarjoaa hyvan pohjan nykyaikaiselle ke-

hitystoiminnalle ja arvon tuottamiselle asiakkaille.

Hamaldinen & Lammi (2009) esittelevat viisi keinoa kdyttda palvelumuotoilua innovaa-

tiojohtamisessa.

1.

Ensimmainen keino on ymmartaminen (eng. understanding), jolla tarkoitetaan
yrityksen ymmartavan asiakkaidensa arvon. Tahan liittyy asiakkaiden odotusten
ja tarpeiden ymmartaminen sekd myos heidan kayttaytymisensa ja sen taustalla
olevien motiivien ymmarrys.

Toisena keinona on paikkaaminen (eng. mending), jossa palvelupolku kuvataan
ja sitd analysoidaan asiakkaan nakokulmasta. Tassa tavassa palvelupolun heik-
koudet pyritdan loytamaan ja paikkaamaan palvelumuotoilun keinoin. Lisaksi
tapa tarjoaa mahdollisuuden palvelun laajentamiselle, ja on yritykselle helppo
keino ottaa asiakaslahtoista palvelumuotoilua mukaan toimintaansa.
Kolmantena, brandays (eng. branding) eli kilpailevista tarjoomista erottuminen
muun muassa markkinointitoimin tai tuotteiden ominaisuuksien avulla. Palvelui-
den merkitys brandin hallinnassa on korostunut ja palvelumuotoilu tarjoaa mah-
dollisuuden uskottavan palvelubrandin luomiselle.

Innovointi (eng. innovating) on neljas keino hyodyntaa palvelumuotoilua. Yh-
dessa innovointi ulkoisten suunnittelijoiden kanssa voi tarjota tilaisuuden loytaa
uusia palveluideoita, ja ulkoiset suunnittelijat voivat helpommin nahda asiat lop-
pukayttdjan nakokulmasta.

Uudistaminen (eng. reforming) on viides ja haastavin keino palvelumuotoilun

hyodyntamiseen. Jotta asiakaskokemukseen voidaan keskittyd tarvittavalla
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painolla, yrityksen tulee uudistaa organisaatiotaan siten, etta sen eri toiminnot

toimivat avoimesti ja |aheisessa yhteistyossa toistensa kanssa.

Markkinoinnissa perinteisesti on Vargo ja Luschin (2004) mukaan keskitytty paaosin tuot-
teisiin vaihdon vdlineend, ja he vertailevatkin perinteista tuotekeskeista nakdkulmaa
nousevaan palvelukeskeiseen logiikkaan. He uskovat uuden dominantin markkinoinnin
logiikan syntyyn, jossa taloudellinen vaihdanta perustuu palveluihin. Uuden palvelukes-
keisen logiikkaan liittyy ajatukset siitd, etta vaihdannassa perusyksikkéna on erityisten
taitojen seka tietojen soveltaminen, ja kilpailuetua voidaan saavuttaa etenkin tietou-
desta. Lisaksi myos asiakkaan rooli yhteistuottajana nousee esiin Vargon ja Luschin esit-

tamissa kahdeksassa palvelukeskeisen logiikan peruslahtokohdassa.

Voidaankin nahda, etta nykyiset palveluliiketoiminnan saralla toimivat yritykset noudat-
tavat hyvin pitkalti tata nousua tehnytta palvelukeskeistda markkinoinnin logiikkaa. Useita
menestyviad palveluliiketoimintaan keskittyneita yrityksia yhdistaa juuri tietojen ja taito-
jen hyddyntaminen laadukkaan palvelun tuottamiseksi yhdessa asiakkaan kanssa asiak-
kaan toiveiden ja tarpeiden mukaisesti. Nain ollen palvelukeskeisen logiikan voidaan to-
deta tulleen laajasti huomioiduksi ja hyddynnetyksi nykyaikaisessa liiketoiminnan ken-

tassa.

Kokonaisvaltainen muotoiluprosessi

Laajasti tunnettu Design Councilin vuonna 2004 lanseeraama tuplatimantti (eng. Double
Diamond) — malli kuvailee kokonaisvaltaisesti muotoiluprosessia (kuvio 11). Malli toimii
innovoinnin apuvalineena muun muassa monimutkaisten taloudellisten ongelmien rat-
kaisussa ja ohjeistaa valitsemaan oikeat suunnittelutavat. Tuplatimanttimallissa on kaksi
timanttia, joissa kummassakin asiaa tutkitaan aluksi divergentisti, eli laajasti tai syvalli-
sesti, jota seuraa kohdennetut toimet konvergenttisen ajattelutavan mukaisesti. (Design

Council, 2019.)
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Tuplatimantin ensimmadinen timantti koostuu I6ytamisestd ja maarittelyssa. Divergentti-
sessd loytdamisvaiheessa keskitytdan ongelman ymmartamiseen olemalla tekemisissa on-
gelmaan liittyvien henkildiden kanssa. Madrittelyvaiheessa edellisen vaiheen 16yddkset
toimivat haasteen maarittamisen apuvalineena konvergenttisesti. Toinen timantti sisal-
taa kehittamisen ja tuottamisen vaiheet. Kehittamisvaiheessa haetaan nakemyksia ja
osallistetaan henkilditd tuomaan ratkaisuja aiemmassa vaiheessa kirkastettuun ongel-
maan. Lopuksi tuottamisvaihe sisaltaa ratkaisuiden testaamista ja toimivien ratkaisuiden
valitsemista jatkokehittamiseen. Ensimmaisesta timantista ei kuitenkaan aina siirryta li-
neaarisesti seuraavaan timanttiin, vaan ongelmista oppiminen prosessin aikana voi joh-

taa tuplatimantin alkuun palaamiseen. (Design Council, 2019.)

Loytdminen Maarittdminen Kehittaminen Tuottaminen

Kuvio 11. Muotoiluprosessin tuplatimanttimalli (Mukaillen Design Council, 2019).

3.6 Arvonluonti ja asiakaslahtoisyys

Hyotyldisen ja Nuutisen (2010, s. 55) mukaan uudenlaista konseptia kdytantoon saatta-
essa haasteita uusien liiketoimintamallien tielle voi muodostua niin oman yrityksen kuin
asiakkaiden vanhoista rakenteista. Olennaista onnistumisen kannalta liiketoimintamal-
leja kehittaessa on ristiriitojen ratkaisu uusien ja vanhojen toimintatapojen valilta. Hei-

dan mukaansa voidaankin ndhdd, ettd ilman johtamis- ja organisaatiokdytantojen
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kehitysaskelia yrityksen ei valttamatta kannata tavoitella hyvienkaan palveluliiketoimin-

tastrategioiden toteuttamista.

Palvelukehityksessa tarvitaan asiakaslahtoisyytta, kun halutaan saavuttaa hyotya tekno-
logisesta kehityksesta. Teknologialdahtoisessa kehitystyOssa asiakas ja tdman tarpeet voi
unohtua, ja yritys tulee kehittdneeksi toiminnallisuuksia, jotka eivat tuota arvoa asiak-
kaalle. Talloin kehitystyon hyodyt jaavat saavuttamatta ja seuraukset voivat olla negatii-

visiakin. (Manneri & Koivisto, 2019, s. 20.)

Eljala ja Luoto (2014, s. 73-74) puolestaan esittelevat kolmiosaisen jaottelun arvonluon-
nin tavoille, jonka ajattelun taustana on Tim Brownin muotoiluprosessien jaottelu mu-
kautettuna lahemmin liiketaloudellisten arvojen ja arvon tuottamisen nakékulmaan. Esi-
tellyt tasot ovat brandays, kayttajalahtoisyys seka uusien ratkaisujen tuottaminen, jotka
kukin leikkaavat toisiaan. Brandayksessa arvonluonti tapahtuu parantamalla jo olemassa
olevaa liiketoimintaa, ja myyntia pyritaan kasvattamaan erottautumisen keinoin. Kaytta-
jalahtoisyys puolestaan tarkoittaa loppukayttdjan mukaan tuomista osalliseksi muotoilu-
prosessiin, jossa loppukayttdjan tarpeet ovat keskeisessa asemassa. Kolmas taso, uusien
ratkaisujen tuottaminen tarjoaa muotoiluajatteluun yhdistettyna tilaisuuden tuotteistaa
ratkaisuja, joita on kattavasti mietitty. Nama kolme muotoilun hyédyntamistapaa autta-
vat yritysta loytamaan uutta pohjaa esimerkiksi toiminnan uudistamiseen ja tarjoaa

mahdollisuuden liiketoiminnan kasvattamiselle. (Eljala & Luoto, 2014, s. 73-75, 77, 79.)

3.7 Strateginen liiketoiminnan kehitys

Onnistuneessa strategiatydssa kasitteelliselld ajattelulla on merkittava rooli tulosten saa-
vuttamisessa. Usein kuitenkin merkittava osa yrityksen henkilostosta ei osallistu strate-
giatyohon kuin vasta kdytannon toimenpiteiden tasolla. Yrityksen tulisi siis ymmartaa ka-
sitteiden ja kaytannon riippuvuussuhteet toisiinsa, jotta koko yrityksessa voidaan ym-
martda strategian merkitys. Lisaksi strategian osalta kiinnitetdan usein liikaa huomiota

strategian sisaltéon, vaikka strategiaprosessilla on yhta tarkea rooli sen vaikuttaessa
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muun muassa strategiasisallon laatuun ja tuottavuuteen strategiatyOssa. (Kamensky,

2014, s. 14-15.)

Kamensky (2014, s. 18-19) tarkastelee strategiaa kolmen toisiaan tdydentdavan maaritel-
man avulla, joista ensimmaisen mukaan strategiassa on kyse tietoisesta toiminnan seka
tavoitteiden valitsemisesta toimintaympariston muutoksessa. Toisen maaritelman mu-
kaan yritys hallitsee ymparistodan strategialla, ja joka tarkoittaa ympariston muutoksiin
sopeutumista, ympariston muokkaamista ja siihen vaikuttamista, sekda my&s toimintaym-
pariston valintaa. Kolmannessa maaritelmassa korostuu ulkoisten seka sisaisten tekijoi-

den hallinta kannattavuuden, jatkuvuuden seka kehittamisen tavoitteissa onnistumiseksi.

Kamensky (2014, s. 28-29) esittelee kirjassaan liiketoiminnan menestyksen timantin,
joka kuvastaa neljaa tarkeinta seikkaa johtamisessa seka kehittamisessa. Menestyksen
timantti rakentuu strategiasta, johtamisesta, osaamisesta ja vuorovaikutuksesta, ja ne
kukin on toisistaan riippuvaisia. Kamenskyn mukaan jokainen naista neljasta tekijasta on
ratkaisevassa asemassa yrityksen pitkdn ajan menestyksessd, ja han suosittaakin timan-

tin hyodyntamista liiketoiminnan johtamis- ja kehitystoimien perustana.

Palvelumuotoilu on monessa liiketoiminnan osassa hyddyksi. Silla on rooli niin sisdisten
prosessien kehittamisessa, asiakassuhteiden ja brandin syventamisessa, seka niin ole-
massa olevien kuin uusien palveluiden kehittamisessa. Olemassa olevia palveluita voi-
daan kehittaa palvelumuotoilun avulla mallintamalla ja visualisoimalla palveluekosys-
teemi kaikkine toimijoineen, kontaktipisteineen ja niin edelleen. Ndin on mahdollista l16y-
taa sellaisia elementteja, jotka eivat joko tuota ollenkaan arvoa tai puuttuvat kokonaan.
Uuden palvelun kehittdamisen tueksi palvelumuotoilu tarjoaa tyokaluja muun muassa
palveluiden lanseeraukseen seka kasvattamaan asiakasymmarrysta. Lisdksi se on avuksi
my0s esimerkiksi asiakastarpeiden havaitsemisessa seka kehitysinvestoinnin tuoton pa-

rantamisessa. (Tuulaniemi, 2011, s. 95, 99-100.)
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Palvelumuotoilun voidaankin nahda olevan olennaisessa osassa nykyaikaisessa menes-
tyvdssa palveluliiketoimintakentdssa toimivassa yrityksessa. Palvelumuotoilun tarkeyden
ja ndkemysten ymmartaminen auttaa arvioimaan taman tutkimuksen lahtékohtia ja tu-
loksia palvelunakékulmaisesti. Tutkimuksen kannalta oleellista on ymmartaa millaiset
asiat tuottavat tutkimuksen kohderyhmalle arvoa, millaisia tarpeita heilld on, ja miten

palvelumuotoilun keinoin voidaan vastata naihin tarpeisiin.

VRIO-malli

Vuorinen (2013, s. 149-150) esittelee kirjassaan Jay B. Barneyn kehittamaa VRIO-mallia,
joka liittyy resurssiperustaiseen strategiandkemykseen. Resurssiperustaisen strate-
gianakemyksessa kilpailuetua pyritaan saavuttamaan nimenomaan kehittamalla resurs-
seja. Nama resurssit pitavat sisallaan kaikki tuotannontekijat koneista tietojarjestelmiin,
osaamiseen ja yrityskulttuuriin. Tama nakemys eroaa toimialan talousteoriasta siten,
ettd resurssiperustaisessa strategiandakemyksessa markkinoille asemoituminen ei ole

niin merkittavassa roolissa kilpailuedun tavoittelussa. (Vuorinen, 2013, s. 149-150.)

VRIO-malli auttaa tunnistamaan organisaatioissa sellaisia resursseja, jotka luovat kesta-
vaa kilpailuetua. Tallaiset resurssit ovat arvokkaita toiminnalle, harvinaisia, vaikeita ko-
pioida tai korvata seka organisoitu tehokkaasti. Arvokas (Valuable) resurssi pystyy joko
laskemaan kustannuksia tai lisédmaan tuottoja. Harvinaisesta (Rare) resurssista on kyse
silloin, kun resurssi ei ole yleinen samalla toimialalla toimivien kilpailijoiden keskuu-
dessa. Vaikeasti kopioitava tai korvattava (Imitability) resurssi on monimutkainen ja se
on moninaisesti liitoksissa organisaatioon. Organisoiminen (Organization) kuvastaa ar-
vokkaan resurssin hyddyntamisen mahdollistavaa organisaation jarjestaytymista. (Vuo-

rinen, s. 151-152.)

Taman tutkimuksen kannalta VRIO-mallia voidaan hyodyntaa analysoimaan oman orga-
nisaation kdytdssa olevia resursseja, joilla asiakkaiden tai sidosryhmien tarpeisiin pyri-

taan vastaamaan. Arvioimalla resurssejaan organisaatio saa lisda ymmarrysta siita,
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millaisia kilpailuetua luovia resursseja silla on hallussaan tutkimuksessa mahdollisesti

esiin nouseviin alan toimijoiden tarpeisiin ja haasteisiin vastaamiseksi.

Murrostilassa tapahtuu tyypillisesti uusien toimijoiden ja toimintamallien jalkautumista
lilketoimintakentalle, joka korostaa tarvetta ymmartda oman yrityksen resursseja pa-
remmin. Murros voi vaikuttaa myos keinoihin, joilla kestavaa kilpailuetua on mahdol-
lista saavuttaa. Murrostilan myo6ta resurssien merkittavyydessa voi tapahtua muutoksia
ja esimerkiksi ennen toiminnan kannalta arvokkaat resurssit voivat murroksen seurauk-
sena muuttua arvottomiksi. Alalle murroksen myota tulevien uusien toimijoiden mu-
kana myos harvinaiset resurssit voivat yleistya, joka vahentda resurssien harvinaisuutta.
Tallainen tilanne voi tulla eteen esimerkiksi perinteisista toimintatavoistaan tunnetulla
autoalalla, jossa modernit digitaaliset ratkaisut ja niiden osaaminen on ollut harvinai-
sempaa kuin monilla muilla aloilla. Murroksen my6ta alan digitalisoituessa naista en-
nen harvinaisena pidetyista resursseista tulee yleisia ja jopa valttamattomia toimin-

nalle, jolloin niiden harvinaisuus ja sen tuoma kestava kilpailuetu haviaa.

Arvolupauksen malli

Osterwalder, Pigneur, Bernarda ja Smith (2015, s. 3-10) kasittelevat teoksessaan arvolu-
pauksen mallia (eng. Value Proposition Canvas (VPC)), jossa asiakasymmarrys seka yri-
tyksen arvonluonti pyritdan saada vastaamaan toisiaan asiakasprofiilin (eng. Customer
Profile) ja arvokartan (eng. Value Map) avulla (kuvio 12). Tassa mallissa asiakkaiden
houkuttelemiseksi suunnitellut arvolupauksen hyodyt ja markkinoilta hankittu kasitys

asiakkaiden ominaisuuksista pyritddn sovittamaan yhteen.

Mallissa arvokartalla kuvataan arvolupausta yksityiskohtaisesti kolmelta eri osa-alu-
eelta. Nama osa-alueet jakautuvat tuotteisiin ja palveluihin, joiden ymparille arvolu-
paus rakentuu, kivunlievittdijiin, jotka kuvaavat tapaa, jolla tuotteet ja palvelut pystyvat
lievittamaan asiakkaan ongelmia, seka hyddyn luojiin, joka kuvaa tapaa milla tuotteet ja
palvelut luovat hyotya asiakkaalle. Asiakasprofiilissa asiakasta tarkastellaan vastaavasti

kolmelta eri osa-alueelta, jotka ovat asiakkaan tehtdvdt, kivut seka hyédyt.
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Asiakasprofiilissa maaritellaan siis mita asiakas itse kertoo pyrkivansa tehda, millaisia
kipuja, ongelmia ja riskeja siihen liittyy ja millaisia hyotyja asiakas tavoittelee. Yhteen-
sopivuus arvokartan ja asiakasprofiilin valilla puolestaan saavutetaan tilanteessa, jossa
yrityksen arvokartan kivunlievittajat ja hyodyntuojat vastaavat asiakasprofiilin kipuja

seka hyotyja. (Osterwalder & muut, 2015, s. 8-9)

ARVOKARTTA ASIAKASPROFIILI

Hyddyn luojat

Tuotteet Asiakkaan

ja palvelut

tehtavat

YHTEENSOPIVUUS

Kivunlievittajat

Kuvio 12. Arvolupauksen malli (Mukaillen Osterwalder ja muut, 2015, s. 8-9).

Arvolupauksen malli toimii hyodyllisena tyokaluna myds autoalan yrityksille auttamaan
oman tuote- tai palvelutarjooman sovittamisessa heidan asiakaskenttansa tarpeisiin.
Asiakasprofiilin ymmartaminen hyotyjen, kipujen seka asiakkaan tehtdvien osalta aut-
taa yrityksia luomaan my6s murrostilassa asiakkaille arvoa tuottavia palveluratkaisuita.
Tama tarve korostuu entisestdan alan murroksessa, silla asiakkaiden kivut ja tehtavat
voivat murrostilan myota muuttua nopeastikin aikaisemmin maaritetysta asiakasprofii-

lista.

PESTEL-analyysi

PESTEL-analyysi on tyokalu, jossa organisaation ymparistda analysoidaan sen toimin-
taan vaikuttavien poliittisten, ekonomisten, sosiaalisten, teknologisten, ekologisten
seka lainsaadannollisten seikkojen osalta. Analyysin tuotoksena on kutakin osa-aluetta

koskevien muutosvoimien ja niiden vaikutusten kuvaaminen organisaation toiminnan
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kannalta. Analyysia voidaan tehda eri laajuisesti organisaation koosta riippuen, tarvitta-
essa useita eri tarkastelutasoja hyodyntden. Analyysissa on tarkeda keskittya erityisesti
niihin teemoihin, jotka vaikuttavat muutosvoimiensa kautta merkittavasti organisaa-
tioon. Lisdksi on myos hyva tarkastella muutosvoimien voimakkuutta seka todennakoi-
syytta. PESTEL-analyysilld saadaan tietoa strategian laatimisen tueksi, mutta vain sellai-
senaan sen tuoma lisdarvo ei ole merkittava. Analyysi kannattaakin yhdistaa hyodyn-

nettavaksi muiden ympariston analyysien kanssa. (Vuorinen, 2013, s. 220-221, 223.)

Del Marmol ja Feys (2018, s. 9) pitavat PESTEL-analyysia oivallisena, sen mahdollista-
essa johtajille yrityksen jatkokehittymisen ja olemassaolon kannalta sopivien paatésten
tekemisen tarkeita makroekonomisia tekijéita tunnistamalla seka erilaisia skenaarioita
luonnostelemalla. PESTEL-analyysia voidaan kdyttaa esimerkiksi yrityksen perustami-
sessa seka uusien tuotteiden tai projektien toteuttamisessa. Lisaksi analyysi soveltuu
my0s yrityksen rakenteen tarkastelemiseen sekd markkinointistrategiaan liittyvien paa-

tosten tekemiseen (del Marmol & Feys, 2018, s. 33-35).

Del Marmol ja Feys (2018, s. 36) nostavat esiin, etta yrityksen tulee valittaa tyontekijoil-
leen tieto PESTEL-analyysin paatoksista, jotta yrityksen visio tulee henkildston tietoon
ja se saa heidan tukensa. Heidan mukaansa tata tyontekijoiden samaistumista yrityk-
seen voidaan pitdaa PESTEL-analyysin paatésten menestymisen kannalta jopa yhtena
tarkeimmista edellytyksista. Autoalan liiketoimintakentdan muuttuessa murrostila voi ai-
heuttaa alan toimijoiden henkiléston keskuudessa myds epatietoisuutta, jolloin paatos-

ten viestiminen nousee entistakin tarkeammaksi.

Kamensky (2014, s. 31, 33) maarittelee yhdeksi edellytykseksi strategisen johtamisen
onnistumiselle kyvyn, halun seka rohkeuden uusiutua. Hinen mukaansa muun muassa
luovuus ja innovatiivisuus, taito kyseenalaistaa asioita, sekd herkkyys ymparistolle ovat
asioita, jotka tulevat huomioiduksi uusiutumiskykyisissa yrityksissa. Naista viimeksi
mainitun kohdalla PESTE-analyysi toimii sopivana viitekehyksena globaalin kehityksen

seuraamisessa ja ymmartamisessa (Kamensky, 2014, s. 37).
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Autoalan murroksessa PESTEL-analyysi on hyddyllinen tyékalu muuttuvan toimintaym-
pariston analysoimiseksi. Toimialan muuttuessa niin toimijakentan, saantelyn kuin
my0ds teknologisten ratkaisuiden osalta, PESTEL-analyysin avulla voidaan tarkastella
muutosvoimien vaikutuksia organisaation ja sen toimintaan. PESTEL-analyysi on myo&s
avuksi myos strategisten paatosten teossa, ja murrostilan aikana sen tarve korostuu.
Murrostilassa tyypillisesti on tarvetta muokata organisaation toimintaa ja kehittda uu-

sia palveluratkaisuita, jolloin PESTEL toimii hyodyllisena apuvélineena.

3.8 Mallien soveltaminen liiketoiminnan kehitystyossa

Esiteltyja malleja voidaan soveltaa autoalan murroksen kontekstissa liiketoiminnan ke-
hitystyossa. Nama mallit muodostavat soveltuvat tyokalut markkinamurroksessa tapah-
tuvalle kehitystyolle (kuvio 13). Onnistunut kehitystyo tulee pohjautua asiakasldahtoi-
seen kehittdmiseen, jossa hyodynnetdan palvelumuotoilun keinoja. Palvelumuotoilun
lahestymistapa auttaa kehittamaan asiakkaalle arvoa tuottavia palveluratkaisuja muut-
tuvassa markkinassa. Markkinan muuttuessa asiakkaiden kuuntelu ja ymmartaminen

on tarkeaa, silla asiakkaiden tarpeet ja odotukset voivat muuttua nopeastikin.

Asiakkaiden kuuntelun lisaksi muuttuneisiin tarpeisiin tulee vastata kehittamalla ja
tuottamalla uusia innovaatioita. Tassad innovaatiojohtamisen kdytannoét tulevat hyodylli-
siksi, jotta murrokseen ja sen mukana tuomiin muutostarpeisiin voidaan vastata. Inno-
voinnin tyokaluna voidaan hyodyntda esimerkiksi kokonaisvaltaisen muotoiluprosessin

tuplatimanttimallia, joka voi olla avuksi suunnitteluprosessien lapiviennissa.

Muuttunut toimintaymparisto vaatii usein myos analysointityota, jotta voidaan ymmar-
taa, miten toimintaymparistdé on muuttunut tai tulee muuttumaan. Tata muutosta voi-
daan analysoida erilaisten toimintaan vaikuttavien osa-alueiden ndakékulmasta PESTEL-
analyysin avulla. PESTEL-analyysin tuloksia voidaan kayttaa paatoksenteon tukena, jotta

yrityksen toimintaa voidaan muokata vastaamaan murrokseen.
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Toimintaympariston ja liiketoimintakentdan muuttuessa myds asiakkaiden asiakasprofiilit
voivat muuttua. Asiakasprofiilien ja yrityksen oman arvokartan analysoinnissa voidaan
soveltaa arvolupauksen mallia. Arvolupauksen malli auttaa tasmayttdamaan oman yri-
tyksen arvokarttaa murroksessa mahdollisesti muuttuneisiin asiakasprofiileihin. Tas-
maytyksen avulla yritys voi suunnitella omaa tuote- ja palvelutarjoomaa vastaamaan

asiakkaan tarpeita.

Murrostilassa myos yrityksen kilpailuedun sailyttdminen on tarkedaa, jotta markkinoita
ei menetetda mahdollisille uusille toimijoille tai kilpailijoille. VRIO-malli voi auttaa kesta-
van kilpailuedun tavoittelemisessa, kun pystytaan tunnistamaan kilpailuedun kannalta
oleellisia resursseja. Murrostilassa myds resurssien merkitykset voivat muuttua, joten

mallin soveltaminen voi olla avuksi liiketoiminnan kehitystyossa murroksen aikana.

Innovaatiojohtaminen

Uusien innovaatioiden
tuottaminen ja kehittami-
nen muutostarpeisiin

Palvelumuotoilu vastaamiseksi

. L . Tuplatimanttimalli
Asiakasldhtoisten ja arvoa

tuottavien palvelu-
ratkaisujen kehittdminen
muuttuvassa markkinassa

Innovoinnin tyokalu
suunnitteluprosessin
lapiviemiseksi

Liiketoiminnan kehitys

markkinamurroksessa

PESTEL-analyysi VRIO-malli

Muuttuvan toiminta-
ymparistdon analysointi
paatoksenteon tueksi

Arvolupauksen malli (VPC)
Tuote- ja palvelutarjooman
tasmayttaminen
murroksen muuttamiin
asiakasprofiileihin

Kestadvan kilpailuedun
tavoittelu muuttuneessa
toimintaymparistéssa

Kuvio 13. Liiketoiminnan kehittdmisen tyokalut markkinamurroksessa
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3.9 Yhteenveto: Teoreettinen viitekehys

Taman tutkimuksen teoreettinen viitekehys koostui kahdesta osa-alueesta: murroksesta
autoalan liiketoiminnassa seka palvelukehityksestd markkinamurroksesta. Nama kaksi
teemaa ovat luoneet pohjan empiirisen tutkimuksen toteuttamiselle. Autoalan murrok-
sen tematiikka luo tyolle tarkastelukulmaksi toimialan tason. Murrosta tarkasteltiin digi-
taalisen disruption, murroksen trendien ja vaikutusten, seka tulevaisuuden ennusteiden
nakokulmista. Lisdksi murroksen vastaamisen osalta tutkittiin, millaisia eri muutokseen

reagointitapoja on havaittu olevan ja miten ne voidaan luokitella.

Toimialan murroksen tason lisdksi toisena teoreettisen viitekehyksen osana kasiteltiin
palvelukehitystda markkinamurroksessa. Palvelukehitys markkinamurroksesta luo tyolle
kdytanteiden tason, jossa on syvennytty palvelumuotoiluun ja design-ajattelun kaytan-
teisiin, seka tutkittu palvelun laatua ja sen kokemista. Lisdksi siina kasiteltiin innovaa-

tiojohtamista, arvonluontia seka strategiseen liiketoiminnan kehitykseen liittyvia malleja.

Kun autoalan murrosta tarkastellaan ndiden kahden osa-alueen ndkékulmista, voidaan
kehittaa liiketoimintaa vastaamaan murrokseen ja luomaan murroksessa menestyvia
palveluratkaisuita (kuvio 14). Murroksen ymmartamisessa olennaista on ymmartaa tren-
dit ja niistad juontuvat tulevaisuuden ennusteet. Nama yhdistettyna tiedolla johtamisen
kaytanteisiin luovat kokonaisvaltaista ymmarrysta alan liiketoimintakentdssa tapahtu-

vasta murroksesta ja trendeista.

Murroksessa tapahtuvassa palvelukehityksessa voidaan puolestaan hyodyntda palvelu-
muotoilun ja innovaatiojohtamisen toimintatapoja, jotta ymmarretdan mita asiakkaat
kokevat arvokkaana murrostilassa ja miten palvelun laadulla voidaan vastata odotuksiin.
Murroksen ja trendien ymmartaminen yhdistettyna soveltuvien strategioiden sekd mal-
lien soveltamiseen toimii ajurina liikketoiminnan kehitystyoélle. Tallaisen liiketoiminnan ke-
hityksen avulla yritys voi vastata murrokseen ja tuottaa juuri murrostilaan sopivia palve-

luratkaisuja.
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Autoalan murros

Palvelukehitys

Murros liiketoiminnassa T T R

Keskeiset trendit Palvelukehitys
- Sahkoistyminen
- Paastokehitystavoitteet
- Toimijakentdn muutos Palvelumuotoilu
- Liiketoimintamallien muutos
- Ansaintamallien muutos
- Tietojarjestelmien kehitys Innovaatiojohtaminen
- Ostokayttaytymisen vaihtelu
- Toimitusketjun hairiot

Arvonluonti

Tulevaisuuden ennusteet
Palvelun laatu

Tiedolla johtaminen

Murroksen ja trendien

ymmartiminen Strategiat ja mallit

- PESTEL
-VPC
-VRIO
Liiketoiminnan kehitys

Murrokseen vastaaminen

Murroksessa menestyvat palveluratkaisut

Kuvio 14. Murroksessa menestyvien palveluratkaisujen kehittdminen
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4 Metodologia

Tassa luvussa kasitellaan tutkimuksen metodologiaa, ja esitelldaan, miten tutkimus on to-
teutettu ja analysoitu. Puusan, Juutin ja Aaltion (2020, s. 9) mukaan metodologia termina
kattaa tutkijan kasityksen tiedon saamisen mahdollisuuksista, sekd myds talla olevat
olettamukset tutkimuskohteen luonteen ja olemuksen osalta. Taman tutkielman meto-
dologia sisaltda esittelyn tyossa kaytetyistd menetelmista seka tehdyista valinnoista tut-
kimuksen osalta. Lisaksi luvussa esitellddan haastattelun toteutustapa, ja tutustutaan ai-
neiston analyysimenetelmaan. Luvun lopuksi arvioidaan myos tutkimuksen validiteettia

ja reliabiliteettia.

4.1 Tutkimusote ja aineistonkeruumenetelma

Taman tyon tutkimus toteutetaan laadullisin eli kvalitatiivisin menetelmin, haastattele-
malla viittd autoalalla vaikuttavaa henkiloa alan eri organisaatioista. Haastateltaviksi on
valittu henkil6ita alan yritysten liikkeenjohdosta sekda myds alan yhdistyskentalta. Haas-
tattelut on suoritettu puolistrukturoituna teemahaastatteluna haastattelurungon (liite 1)
mukaisesti. Haastatteluilla pyritdan luomaan kasitys autoalan murrostilasta ja sen tuo-
mista haasteista yrityskentalle, seka kartoittamaan keinoja milla tavoin alan toimijat voi-
sivat tukea toisiaan paremmin. Haastattelurungon teemat jakautuvat neljdan osaan,
jotka ovat:

1. Murros ja haasteet liiketoimintakentassa

2. Sidosryhmien merkitys

3. Arvoa tuottavat palveluratkaisut

4

Autoalan tulevaisuus.

Laadullisen tutkimuksen perustana on tarkastella ihmisten subjektiivisia kokemuksia ja
nakemyksia. Laadullisen tutkimuksen pyrkimyksena on luoda ymmarrysta tutkittavasta
ilmiosta kohdehenkildiden perspektiivistd muun muassa taman kokemusten ja ajatusten
kautta. (Puusa, Juuti & Aaltio, 2020, s. 9, 56). Tarkeimpana tavoitteena laadullisessa tut-

kimuksessa on lisdtd inhimillistd ymmarrysta, joka saavutetaan oivaltavalla tulkinnalla.
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Tallaiseen tulkintaan paastaan teorian ja empirian vuoropuhelun avulla, jolle edellytyk-
sena on tutkijan kyky muodostaa uutta tietoa sekd ymmarrystd oman aineistonsa hallit-

semisen kautta. (Eronen, Syrjaldinen, & Varri, 2007, s. 8.)

Laadullinen aineisto tarkoittaa yksinkertaistaen tekstimuotoista aineistoa, joka voi olla
syntynyt joko tutkijan myotavaikutuksesta tai hanesta riippumatta. Laadullisen tutkiel-
man tutkimussuunnitelman on mahdollista ja suotavaakin mukautua hankkeen myota.
Tutkimuksen aineistonkeruun aikana voi tulla myds aiheelliseksi kayda vield lapi tutki-
mussuunnitelman tai tutkimusongelman asettelua. Ominaista laadulliselle tutkimukselle
on, etta tulkintaa tapahtuu lapi tutkimusprosessin, ja tutkimuksen vaiheet ovat nivoutu-

neet yhteen. (Eskola & Suoranta, 1998, s. 12-13.)

Lomakehaastattelun ja strukturoimattoman haastattelun valisena muotona tunnetaan
puolistrukturoitu tai puolistandardoitu haastattelu. Talle haastattelumuodolle ei kuiten-
kaan ole vain yhta maaritelmaa, vaan sita on maaritelty eritavoin. Kuitenkin puolistruk-
turoitujen menetelmien tunnuspiirteena on, ettd osa haastattelun ndkokohdista on avoi-
mia ja osa lukittuja. Puolistrukturoidusta haastatteluista esimerkkind on teemahaastat-
telu, jonka kasittelyn yhdenmukaisuus sijoittuu lomakehaastattelun ja strukturoimatto-

man haastattelun valimaastoon. (Hirsjarvi & Hurme, 2022, s. 43, 46.)

Hirsjarven ja Hurmeen (2022, s. 47) mukaan teemahaastattelu ei termina ole muissa kie-
lissa kaytossa, vaikka vastaavanlaisia haastatteluja tehdaan muuallakin maailmassa. Ter-
min etuna on kuitenkin joustavuus sen suhteen, ettei termi sido haastattelua olemaan
joko kvalitatiivinen tai kvantitatiivinen, tai mydskaan maarittele haastattelujen lukumaa-
ria tai syvyytta. Teemahaastattelussa nimensa mukaisesti haastattelun edistyminen ta-
pahtuu olennaisia teemoja kasitellen. Strukturoimattomaan ja strukturoituun haastatte-
luun verrattuna teemahaastattelu muistuttaa enemman strukturoimatonta haastattelua,
mutta kyseessa on puolistrukturoitu menetelma haastattelun aihepiirien ollessa yhte-

nevaiset kaikille haastateltaville. (Hirsjarvi & Hurme, 2022, s. 47.)
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Teemahaastattelussa tutkimusongelman vastataan valitsemalla siitd olennaiset teemat
kasiteltavaksi tutkimushaastatteluun. Teemoja on mahdollista kasitelld missa vain jarjes-
tyksessa haastattelussa. On kuitenkin tavoiteltavaa, etta jarjestys on luonteva vastaajalle

ja hdan padsee vastaamaan jokaiseen teemaan. (Vilkka, 2021, s. 99.)

Myds taman tutkimuksen osalta tutkimusongelman tai tutkimuksen tarkoituksen aset-
telun uudelleen ldpikdyminen tuli aiheelliseksi. Lisdaksi myos tutkimuksen tavoitteita
muokattiin tyon edistymisen aikana, jotta ne vastaavat tarkoituksenmukaisella tavalla
tyon sisaltéa ja teemaa. Aihe rajautui tyon edistymisen myotd, ja sille annettiin tilaa

muotoutua lopulliseen muotoonsa.

4.2 Haastattelun toteutus

Metodit ovat avainasemassa empiiristd tutkimustyota tehdessa. Menetelmien valin-
nassa kriteereina voi olla esimerkiksi tehokkuus, taloudellisuus ja luotettavuus. Haastat-
telun joustavuus mahdollistaa sen kayton erilaisissa tutkimustarkoituksissa. Haastattelun
eduiksi voidaan lukea esimerkiksi mahdollisuus esittaa lisdkysymyksia saatavien tietojen
syventamiseksi, tai mahdollisuus sijoittaa vastaukset laajempaan kontekstiin. (Hirsjarvi

& Hurme, 2022, s. 32-33.)

Maulan & Maulan (2019, s. 50-51) esittavat syvallisen asiakasymmarryksen luomiseksi
voi olla tarpeen kayttda useaa eri lahestymistapaa. Heidan mukaansa esimerkiksi haas-
tattelemisen ja uusien tutkimusten tekemisen seka olemassa olevan tutkimustiedon tar-
kastelun olevan tdhan soveltuvia keinoja. Maula & Maula ehdottavat rakentamaan etu-
kateen avoimia kysymyksia sisaltavan haastattelurungon, ja keskittymaan haastateltavan
kannalta olennaisiin asioihin seka esittamaan tarkentavia kysymyksia. Lisaksi he kannus-
tavat myos kysymaan tunteista faktojen ohella, sekd konkreettisten esimerkkien pyyta-

miseen, mutta valttdmaan ohjailua johdannolla tai kysymyksilla.

Tutkimusta varten on tutkittu laajasti autoalaa ja murrosta kasittelevia julkaisuja aihepii-

rin ymmarryksen luomiseksi. Puusa, Juuti ja Aaltio (2020, s. 80) esittavatkin laadullisen
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tutkimuksen teoretisointivaiheeseen kuuluvan kohdeilmioon liittyvan esiymmarryksen
syventamisen. Tassa tutkimuksessa esiymmarrys on luotu aikaisempiin julkaisuihin ja
tutkimuksiin tutustumalla, joiden avulla luodun ymmarryksen avulla talle tutkimukselle
on luotu haastattelurunko. Haastattelurunkoa hyddynnetaan haastattelun aikana, jotta
tutkimus etenee loogisesti teemoittain alkaen autoalan haasteista ja paattyen alan tule-
vaisuuskatsaukseen. Haastattelurunko on toimitettu haastatettaville etukateen tutustut-
tavaksi, jotta haastateltavat ovat halutessaan voineet tutustua haastattelun teemoihin ja
saada paremman ymmarryksen siitd milta kantilta tutkittavaa ilmi6ta tarkastellaan. Li-
saksi haastatteluissa on hyodynnetty tarkentavia kysymyksia haastattelurungon ulkopuo-
lelta haastateltavan ndakékulmien ja ajatusten selventamiseksi seka merkitysten ymmar-
tamisen laajentamiseksi. Haastattelurunko sailytettiin samana kaikissa haastatteluissa,
mutta tdsmentavat tai tarkentavat kysymykset vaihtelivat luonnollisesti haastattelutilan-

teen mukaan.

Haastattelut suoritettiin padosin paikan paalla tapahtuvina haastatteluina haastatelta-
van kanssa sovituissa paikoissa, mutta yksi haastatteluista suoritettiin etayhteyden vali-
tykselld videohaastatteluna. Kaikki haastattelut nauhoitettiin haastateltavan luvalla, ja
haastattelujen litterointeja hyddynnettiin aineiston analysointiprosessissa. Haastatelta-

vien nimien julkaisuun on kysytty kultakin haastateltavalta lupa.

Taulukko 3. Tutkimuksen haastateltavat

Haastateltava Titteli ja asema Haastattelutyyppi Kesto Paivimaara

Mikko Mykra Toimitusjohtaja, Lasna 48min 8.3.2023
Hedin Automotive

Johanna Ali Vice President, Lasna 48min 17.3.2023
Audi Finland

Matias Henkola | Toimitusjohtaja, Etdhaastattelu 28min 27.3.2023
Secto Automotive

Pekka Rissa Toimitusjohtaja, Lasna 2h 8min 4.4.2023
Autoalan Keskusliitto ry

Tero Kallio Toimitusjohtaja, Lasna 1h 10min | 18.4.2023
Autotuojat ja -teollisuus ry
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Haastateltaviksi valittiin henkil6itd autoalaan liittyvista organisaatioista hieman eri puo-
lilta autoalan toimintakenttda (taulukko 3). Haastatteluun osallistui kaksi haastateltavaa
autokaupan alan toimijakentastd (Mikko Mykra ja Johanna Ali), kaksi liitto- tai yhdistys-
kentan ammattilaista (Pekka Rissa ja Tero Kallio), seka yksi autoalaa enemman palvelu-
ja rahoitusndkokulmasta edustava haastateltava (Matias Henkola). Kaikissa haastatte-
luissa hyddynnettiin samaa haastattelurunkoa, mutta kysymyksia myds osin mukautet-
tiin haastattelutilanteessa vastaamaan paremmin kunkin haastattelijan oman asiantun-
tijuuden ja nakokulman kontekstia. Nadin pyrittiin siihen, ettd kukin haastateltava pystyi
vastaamaan parhaiten oman osaamisensa ja perspektiivinsd mukaisesti haastattelun
teemoihin. Ndiden kolmen eri ndkdkulman avulla voidaan luoda kattavampi ymmarrys
siitd, miten murros nayttaytyy kokonaisvaltaisesti toimialalla, ja ymmartaa myds murrok-
sen tuomia haasteita laajemmin. Eri nakékulmien yhdistaminen luo myds aiheen ymmar-
rykselle syvyyttd, silla haastattelujen my6ta murrosta tutkitaan laajassa kuvassa aina
liitto- ja yhdistyskentdn perspektiivista syvemmalle autoalan ja erityisesti autokaupan

alan toimijakenttaan.

4.3 Aineiston analysointi

Aineiston analyysi on yksi suurimmista haasteista kvalitatiivisessa tutkimuksessa (Eronen,
Syrjalainen, & Varri, 2007, s. 8). Taman tutkimuksen osalta haastatteluista muodostunut
aineisto oli hyvin laaja sekd moniulotteinen. Aineiston analysointi osoittautui myos tassa
tydssd haasteelliseksi suuren aineistomaaran ja toisiaan sivuavien haastattelukysymys-
ten vuoksi. Aineiston analysointitydssa hyddynnettiin useita eri menetelmia, kuten litte-
rointia, nauhoitteiden uudelleen kuunteluita seka tekstiaineiston varikoodausta. Aineis-
ton analysointity6 alkoi jo haastattelujen yhteydessa tarkentavien lisakysymysten muo-

dossa.

Hirsjarvi & Hurme (2022, s. 143) esittavat hahmotelmansa neljasta laadullisen analyysin
padpiirteestd. Ensimmaisena piirteena he nakevat analyysin alkavan jo monissa tapauk-
sissa haastattelutilanteiden aikana. Toisena piirteena on aineiston analysoinnin tapahtu-

minen aineiston |3heisyydessd. Kolmas padpiirre on induktiivisen, eli
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aineistolahteisyyteen keskittyvan, tai abduktiivisen, eli valmiina olevia johtoideoita to-
dentamaan pyrkivan paattelyn hyédyntdaminen analysoinnissa. Neljannen paapiirteen
muodostaa monenkirjavat analyysitekniikat ja tyoskentelytavat, silla laadullisessa tutki-

muksessa ei ole ainoaa oikeaa tai parasta analyysitapaa. (Hirsjarvi & Hurme, 2022, s. 143.)

Laadullisen analyysiin liittyy havaintojen pelkistdminen, jossa on erotettavissa kaksi osaa.
Ensimmaisessa vaiheessa aineiston tarkasteleminen tapahtuu tietyn teoreettis-metodo-
logisen nakdkulman mukaisesti, ja aineiston kasittelyssa keskitytdaan vain viitekehyksen
ja kysymysasettelun puolesta olennaisiin seikkoihin. Tama vaihe pelkistda aineistoa hel-
pommin kasiteltdvadn muotoon. Ensimmaisen vaiheen jalkeen havaintomaaria karsitaan
vield entisestadn yhdistamalla havaintoja esimerkiksi niiden yhteisen nimittajan tai piir-

teen avulla. (Alasuutari, 2011, s. 31.)

Kamenskyn (2014, s. 120, 123-124) mukaan analyyseistd muodostuu menestyksekkadan
lilketoiminnan perusta. Esimerkiksi tavoitteet, strategiat seka toimenpiteet valitaan
kaikki analyyseihin perustuen. Analysointitydssa on luotava kdsitys miksi ja mita analy-
soidaan, minka lisdaksi myods tyon tavoitteet on maariteltdvda. On myds huomionarvoista
ymmartda analyysityon liittyvan tietoon ja tiedon kasittelyyn. Epdsopivaa tietopohjaa ei
voida enda analysointiprosessilla parantaa, joten oikean tietopohjan hyédyntaminen on

avainasemassa. (Kamensky, 2014, s. 123-124.)

4.4 Tiedon kattavuus ja luotettavuus

Tiedon kattavuus eli validiteetti ja tiedon luotettavuus eli reliabiliteetti ovat tarkeimmat
asiat tietopohjan oikeellisuuden kannalta (Kamensky, 2014, s. 124). Tassa tutkimuksessa
tiedon kattavuuden varmistamiseksi tutkimuksen suoritettiin laajan kysymyspohjan si-
saltavaa haastattelurunkoa hyddyntamalla teemahaastatteluina, ja aihetta tarkennettiin
lisdksi tarpeen mukaan haastattelutilanteessa lisakysymyksilla. Ndin haastattelutilan-
teessa voitiin saavuttaa laaja-alainen ymmarrys tutkimuksen kohteena olevasta ilmiosta

kunkin haastateltavan osalta.
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Hirsjarven ja Hurmeen (2022, s. 142) mukaan teemahaastattelusta kertyva aineisto on
usein runsasta, eikd pienehkokaan haastateltavien maara tarkoita aineiston vahyytta.
Kertyneen materiaalin rikkaus riippuu haastattelijan ja haastateltavan valisesta dialogista.
Aineiston koko saattaa olla hyvinkin suuri, ja materiaalia ei usein tarvitse kaikilta osin
analysoida. Kaikki keratty materiaali ei myoskaan valttamatta ole tutkijan hyédynnetta-

vissa. (Hirsjarvi & Hurme, 2022, s. 142.)

Tutkimuksen vastaajat edustavat otantaa Suomen autoalan liiketoimintakentassa toimi-
vista johtohenkildista. Tutkimuksen perusjoukon ollessa lukumaaraisesti melko pieni,
voidaan nahda luotettavan tutkimusasetelman tulevan saavutetuksi melko pienehkélla-
kin vastaajamaaralla. Haastattelututkimuksessa oli talla vastaajamaarallakin huomatta-
vissa jonkin verran yhtenevaisyyksiad vastauksissa, joka antaa my®os viitteita tutkimuksen
luotettavuudesta. Haastattelujen kesto oli keskimaarin hieman alle tunnin luokkaa,
mutta joukkoon mahtui myds kaksi hieman pidempaa haastattelua. Haastatteluista ker-
tynyt aineisto oli sisallollisesti hyvin runsasta sekda monipuolista, ja aineisto muodostaa

kattavan kasityksen tutkittavasta ilmiosta.

Alasuutarin (2011, s. 30) mukaan laadullisessa analyysissa ei ole useinkaan mahdollista
tai edes kannattavaa pyrkia haastatteluilla saavuttamaan tilastollisesti merkitsevia eroja
yksildiden valille. Syyna tdhan on rajallinen maara yksikoita, seka yksilohaastattelusta
kertyva suuri maara aineistoa. (Alasuutari, 2011, s. 30). Tassa tutkielmassa haastatelta-
vien maara rajattiin melko suppeaksi, silla tutkimuksen vastaajiksi valittiin Suomen auto-
alan ylinta johtoa edustavia henkil6ita, joka rajaa my6s perusjoukon kohtalaisen pieneksi.
Lisaksi tutkielman toteuttamiseen kadytettava aika on rajallinen, joten aineiston maara on
taytynyt rajata toteutettavissa olevaan mittakaavaan, jotta aineisto voidaan analysoida

riittavalla tarkkuudella.

Tiedon ldhteet sijoittuvat yrityksen ulko- ja sisdpuolille ja tietoa voi olla joko valmiina,
esimerkiksi raportti- tai tilastomuodossa, tai tieto tulee keratd esimerkiksi haastatteluista

(Kamensky, 2014, s. 125). Tassa tutkimuksessa tietopohja on luotu aluksi jo olemassa
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olevia tietoldhteitd, kuten tilastoja ja tutkimuksia hyddyntdaen. Nama tiedon lahteet toi-
mivat yleistasoisemman ymmarryksen luojana tutkimuksen teemasta. Tietopohjaa tar-
kennetaan viela lisdksi kohdennetuilla asiantuntijahaastatteluilla, jotka tuottavat tutki-
mukselle syvallisempaa seka tasmallisempaa ymmarrysta ja tietoa tutkimuksen ongel-

masta.
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5 Tulokset

Tassa luvussa kdydaan lapi haastattelun tulokset ja analysoidaan tarkemmin 16ydoksia
teemoittain. Luvussa peilataan tutkimuksen tuloksia myds aikaisempaan teoriasisaltoon,
jotta vastauksia ja niiden merkityksia voidaan ymmartaa paremmin. Taman osion kasi-
teltavat teemat perustuvat haastattelurunkoon ja siind maariteltyihin neljaan eri tee-
maan. Ensimmaisena teemana kasitelladn murrosta ja haasteita liiketoimintakentdssd,
toisena teemana analysoidaan sidosryhmien merkitystd, kolmas teema on arvoa tuotta-
vat palveluratkaisut ja viimeinen teema on autoalan tulevaisuus. Nama kasiteltavat ai-
healueet tuovat lisdtietoa alan murrostilan nayttaytymisesta autoalan liiketoimintaken-

tassa, ja niiden avulla voidaan vastata tutkimukselle asetettuihin tavoitteisiin.

Luvun lopuksi esitellaan keskeiset tekijat, jotka on tutkimuksessa tunnistettu murrok-
sessa menestymisen ehdoiksi. Murroksessa menestymiseen johtavista ehdoista muo-
dostetaan malli, joka kuvastaa menestymisen kannalta keskeiset kolme peruspilaria seka
niihin liittyvat rakenteet. Tama esitetty malli toimii liikkeenjohdollisena apuvélineena

hahmottamaan autoalan murroksen menestystekijoita.

5.1 Haastateltavien esittely

Tutkimuksessa haastateltiin viitta autoalalla vaikuttavaa johtohenkil6a, kolmesta eri au-
toalaan liittyvasta nakokulmasta. Kaksi haastateltavaa toimii autokaupan- tai maahan-
tuonnin toimijakentdssa, kaksi haastateltavaa on liitto- tai yhdistyskentan toimitusjohta-
jia, ja lisdksi yksi haastateltavista sijoittuu autoalan palvelu- ja rahoitusnakékulmaan.
Kunkin haastateltavan nakokulma on autoalan murroksen ymmartamisen kannalta olen-

nainen, ja nama eri painotukset tuovat tutkimukselle lisasyvyytta.

Ensimmainen haastateltava on monimerkkiorganisaatio Hedin Automotive Finlandin toi-
mitusjohtaja Mikko Mykra. Mykralla on takanaan lahes 20 vuotinen ura autoalalla eri
organisaatioissa ja erilaissa tehtavissa. Han kertoo Hedin Automotive Finlandin olevan

osa Hedin Mobility Groupia, joka on yksi suurimmista yksityisomisteisista autokaupoista
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tana padivana. Mykra kertoo hanen tehtavansa nykyisin olevan kolmen yhtién toimitus-
johtajana toimiminen seka yrityksen eteenpain vieminen ja kannattavan kasvun tien 16y-

taminen.

Toinen haastateltavana on Audi Finlandin Vice President Johanna Ali. Han kertoo vastaa-
vansa Audin liiketoiminnasta Suomessa. Tahan tehtavakenttadn kuuluu kokonaisuus si-
sadltden muun muassa malliston, hinnoittelun, markkinoinnin ja brandin imagon osalta.
Ali on my0s K-Auton johtoryhman jasen ja ndin ollen han vastaa muustakin johtamisesta
johtoryhmatyoskentelyn kautta. Alin vastuisiin kuuluu maahantuontitoiminnan lisaksi

myds K-Auton oma jadlleenmyyntiketjun liiketoiminta.

Kolmas haastateltava on Secto Automotiven toimitusjohtaja ja yrityksen perustaja Ma-
tias Henkola. Henkola kertoo taustansa olevan rahoituksen parista. Hdn myds kertoo
ettei ole ollut fyysisesti autojen myynnin kanssa tekemisissd, vaan on pikemminkin huo-

lehtinut isommasta kuvasta, markkina-analyyseista seka rahoituksellisesta puolesta.

Neljas haastateltava on haastatteluhetkelld Autoalan Keskusliiton toimitusjohtajana toi-
minut Pekka Rissa. Rissa jdi tehtdvastaan elakkeelle muutamia viikkoja haastattelun jal-
keen huhtikuussa. Autoalan Keskusliiton toimitusjohtajana han kertoo saavansa olla kai-
kessa mukana, ja nostaa esiin kolme AKL:n ydinaluetta, jotka ovat edunvalvonta tyémark-

kinatoiminnan kautta, liikennesektorin lainsdaadanto, seka koulutus ja kehitys.

Viides haastateltava on Autotuojat ja -teollisuus ry:n toimitusjohtaja Tero Kallio. Kallio
kertoo toimenkuvansa olevan hyvin moninainen. Yhdistyksen toimintaan liittyy edunval-
vontatehtavat, lainsdddantoon vaikuttaminen, media ja globaalin autoteollisuuden aa-
nend toimiminen, tapahtumien jarjestaminen, seka tilastojen tuottaminen paattdjien ja

median kadyttoon, seka jasenpalvelujen tarjoaminen.
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5.2 Murros ja haasteet liiketoimintakentassa

Ensimmaisena teemana kasitelladn murrosta ja haasteita autoalan liiketoimintakentassa.
Taman osion tarkoituksena on selvittaa haastateltavilta, mitkd muutosteemat he nakevat
merkittavimmiksi autoalan toimintakentassa seka ymmartaa paremmin murroksen vai-
kutuksia liiketoiminnan kannalta. Lisdksi tdssa osiossa selvitetdan, miten murros on vai-
kuttanut yritysten strategiatyohon ja paatoksentekoon, sekd millaisia riskeja haastatelta-

vat nakevat liittyvan yleisesti alan murrostilaan.

5.2.1 Autoalan muutosteemat

Mykra lahtee listaamaan alan muutostrendeja aloittaen asiakkaasta, ja mainitsee ensim-
maisen trendin olevan digitalisaatio. Hdn nakee digitalisaation muuttavan autoalan ra-
kennetta ja tapaa toimia, silld siind missa ennen tehtaat pystyivat jakamaan oikeaa tietoa
jakelukanavien kautta, on tieto nykyisin saatavilla kaikille itse hakemalla ja selvittamalla.
Han nakee digitalisaatiossa vallan siirtyneen tehtailta asiakkaille. Digitalisaation toisena
puolena tiedon valittamisen ja tiedon avoimuuden lisdksi on myds monikanavaisuuden
lisadantyminen. Talla Mykra tarkoittaa sita, miten asiakkaita pystytaan palvelemaan digi-

kanavissa.

Autoilun sdahkodistyminen, on Mykrdan mukaan toinen muutostrendi, ja han kertoo sen
muuttavan koko autoteollisuutta nopeasti. Taman han nakee myo6s merkittavana haas-
teena autovalmistajille, ja kertoo vaativan suuria investointeja, jotta polttomoottoriau-

ton valmistajasta voidaan siirtya sahkéautoiluun.

“Ja se, ettd ne pystyvit selviytymdidin siité ikédn kuin uudelleensyntymdistd poltto-
moottoriautovalmistajasta sdhkéautoiluun, se vaatii valtavia investointeja. Se joh-
taa siihen, ettd koko sitd jakeluketjun tehokkuutta, toimintatapaa ja liiketoiminta-
malleja on Idhdetty hyvin vahvasti kyseenalaistamaan. Ja se on minun mielestd se
toinen juttu, ettd sielld tehtaan, maahantuonnin, jélleenmyyjien perinteiset roolit
ja roolijako on, voisiko sanoa, uudelleen jaossa timédn myétd.” (Mykré)



68

Lisaksi han mainitsee sahkoistymisen myota tulleen myods kokonaan perinteisista liiketoi-

mintamalleista poikkeavia toimijoita kenttaan.

Kolmantena trendinda Mykra listaa 10T:n, jossa ajatuksena on se, ettd autot ovat yha
enemman kiinni palveluinfrassa ja internetissa. Tdman han ndakee suurena muutoksena
etenkin muuttamassa jalleenmyyjapuolella jalkimarkkinoinnin liiketoimintaa paljon,
mutta my0os asiakkaiden kayttaytymista. Neljas trendi on hanen mukaansa palvelullistu-
minen, jolla han tarkoittaa kuluttajien halua ostaa asioita enemman palveluna, mika

haastaa myos tapaa tehda autokauppaa.

Rissa jakaa autoalan murrostrendit seitsemaan eri trendiin, jotka ovat jakelutiemuutok-
set, erikoistuminen, palvelullistaminen, kadyttévoimamurros, digitalisaatio, verkko-
kauppa ”2.0” ja yritys- ja yhteiskuntavastuu (kuva 1). Han nakee jakelutiemuutosten ja
agenttimallin olevan tulossa, ja tulevaisuudessa olevan pakko myds erikoistua. Lisdksi
han nakee mahdollisuuksia verkkokauppa ”2.0”:n osalta, ja kertoo nuoria tarvittavan ra-

kentamaan sita.

Autoalan toimintaympariston tarkeimmat muutokset 2021-2025 — yhteenveto

Jakelutiemuutokset: suorakauppa, Agenttimalli ja perinteinen franchising malli

. Erikoistuminen

i

Palvelullistaminen:Auto palveluna, agenttimallin vaikutukset, huollon murros

I

T

. Kayttévoimamurros: vaikutukset auton hankkimiseen, vaikutukset huoltoon

. Digitalisaatio: Ohjelmisto- ja datapohjaiset palvelut,data-analytiikka, tekodly
|

. Verkkokauppa “2.0”

. Yritys-ja yhteiskuntavastuu ja osaavan tyovoiman saatavuusseka koulutuksen suuntaaminen

Lisaksi lilkennesektorille on tulossa poikkeuksellisen paljon EU-lainsaddantsa, joka
tullee muuttamaan asioita:
Ryhmapoikkeusasetus 1.6.2022&Mvber 1.6.2023, Data act, Fit for 55 pakettijne.

Kuva 1. Autoalan toimintaympariston tarkeimmat muutokset (Rissa, 2023).
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Ali puolestaan kertoo katsontakannasta riippuen heidan laskeneen viidesta yhdeksaan
alaa koskettavaa megatrendia. Myos han nostaa esiin esimerkkeina digitalisaation lisdan-
tymisen, sekd myos kuluttajakayttaytymisen muutoksen. Lisdksi Ali ndkee myos autoilun
muutoksen, ja sen mita autoilusta yleisesti ajatellaan olevan muutosteema autojen tek-

nisen murroksen ohella.

Henkola tiivistdd muutosteemat kahteen merkittdvimpaan draiveriin, jotka ovat sahkois-
tyminen seka ostokayttaytyminen. Han kertoo naiden olevan my6s datalla nahtavissa.

Henkola kertoo heidan asiakkaistaan, ettd heidan asiakkaistaan selvda enemmisto kaynyt
ensimmaista kertaa liikkeessa autoa hakiessaan. Han nakee liikkeen merkityksen muut-

tuneen kaupantekopaikasta palvelupisteeksi.

Kallio nostaa esiin muutosteemoina sahkdistymisen ja paastoihin yleisesti liittyvat asiat.
Toisena kokonaisuutena han nakee alan sisdlla tapahtuvat muutokset, johon liittyy myos
agenttimalli. Kallio listaa kolmantena asiana myos kiinalaisten toimijoiden tulon ja vii-
meisena osaavan tyovoiman saatavuuden. Ndiden teemojen lisdksi myos konsolidaatio

nousee esiin alan yhtena draiverina.

Tutkimuksessa esiin nousseet muutosteemat (kuvio 15) kuten digitalisaatio, sahkdisty-
minen, 10T, palvelullistuminen, kuluttajakayttaytymisen ja ostokdyttdaytymisen muutos
seka autojen tekninen murros on tunnistettu tavalla tai toisella my6s taman tutkielman
teoriasisallossa merkittaviksi teemoiksi. Ndin ollen voidaan nahda, ettd tutkimuksessa
on tunnistettu merkittavimpia muutosteemoja, ja teoriapohja seka haastattelututkimuk-
sen havainnot tukevat toisiaan. Tutkimuksen avulla tunnistettiin myés muita hieman va-
hemmalle huomiolle jaaneita trendeja, kuten yritysvastuunakokulmat, tarve erikoistumi-
selle, osaavan tyovoiman saatavuus ja sen merkitys alan murroksessa seka alan konsoli-

doituminen.
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Autojen

_ Uudet Jakelutie-
tekninen A muutokset
MUrros toimijat
10T
Sahkoisty-
minen . e s q
Digitalisaatio Konsolidaatio
Osaavan
tyovoiman
saatavuus
Kayttévoima
-murros
Kuluttaja- Palveluk o .
Kayttdytyminen listuminen Erikoistumi-
nen
Yritys- ja
yhteiskunta-
vastuu
Ostokayt- Agent.h-
Verkko- tiytyminen malli
kauppa 2.0

Kuvio 15. Haastatteluissa esiin nousseet muutosteemat

5.2.2 Murroksen vaikutukset liiketoimintaan

Murroksen vaikutuksissa liiketoimintaan on haastattelujen perusteella havaittavissa
eroavaisuuksia sen suhteen, miten murroksen on koettu vaikuttavan liiketoimintaan tai
toimintamalleihin. Osa haastateltavista kokee murroksen vaikutuksen olevan hyvin mer-
kittava liiketoiminnan kannalta, ja sen ndahdaan vaikuttavan useisiin eri kohtiin toimin-
nassa. Kuitenkin haastatteluissa ilmenee, ettei murros ole kaikilla toimijoilla vaikuttanut

merkittavasti toimintaan.

Mykra ndakee murroksen vaikuttavan liiketoimintaan nopeammin kuin ikind. Han kertoo

asiakkaiden odottavan uudenlaista palvelumallia digitalisaation myota ja lisaksi
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laadukasta palvelua halutaan heti. Lisdksi murros on vaikuttanut myos teknologioiden
hallinnan kautta, silld esimerkiksi autojen korjaaminen on sahkodistymisen myota muut-
tunut erilaiseksi ja se vaikuttaa myos euromaaraisesti jalkimarkkinointi ja korjaamopuo-
len liikketoimintaan. Taman myo6ta on tullut aiheelliseksi miettia, mita palveluita tuotta-

malla saataisiin korvattua puuttuvaa kaupallista volyymia.

Naiden vaikutusten lisaksi Mykra nostaa esiin myos autokaupan perinteisten roolien
murroksen, johon liittyy maahantuojien ja jalleenmyyjien roolit. Han nakee kdynnissa
olevan niin sanotun roolien uusijaon, jossa myos tehdas paasee digitalisaation mahdol-
listamana auton valitykselld suoraan kontaktiin kuluttajan kanssa. Tilanteessa edelleen
tarvitaan kuitenkin myos kumppaneita seka jakelutien jasenia, ja Mykra nakeekin mie-
lenkiintoisena sen millaiset tyonjaot ja liiketoimintamallit muodostuvat, jotta yritykset

voivat investoida ja kasvaa.

Haasteena Mykra nakee muutokseen tarttuminen, kun aikaisemmin yrityksen kulttuuri

ja DNA on rakentunut erilaisille Iahtokohdille:

”Nyt yhtékkié itseisarvo onkin se, miten nopeita me ollaan uudistumaan, miten
nopeasti me havaitaan ne muutokset, miten nopeasti me osataan tarttua niihin
muutoksiin. Témd on iso haaste. Ja ylipddtédnsd muutoskyvykkyys, nopeus, kaikki
tdmdnlainen korostuu, koska se markkina muuttuu nyt nopeammin, mité se on
kuusikymmentdluvun jélkeen muuttunut ikind. Skenaariotydskentelyn luontainen
osaaminen korostuu, eli joudutaan koko ajan pelaamaan vaihtoehtoisilla tulevai-
suuden kuvilla...” (Mykrd)

Haaasteisiin liittyen Mykra nostaa kuitenkin esiin myds mahdollisuuksia ja muutoksia:

“Haasteita, mutta isoja mahdollisuuksia myds. Tdssd on myds paljon jaossa koko
ajan, ja jos onnistutaan se oikeanlainen rooli ottamaan, niin silloin on tosi isojakin
rooleja tarjolla.” (Mykrd)

Ali ndkee muutoksen vaikutukset myds hyvin merkittavina liiketoiminnan kannalta. Han
nostaa esiin heidan strategiset isot tavoitteet, eli autokaupan digitalisoinnin ja alan par-

haan asiakaskokemuksen. Han nakee kuluttajakayttaytymisen muutoksen ja autokaupan
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digitalisoitumisen sellaisina asioina, jotka muuttavat ostoa. Han kertoo asiakaskokemuk-
sen ratkaisevan missa asiakas asioi. Ali myos ndkee asiakkaaseen voitavan vaikuttaa kivi-

jalassa hyvin paljon vahemman, kun asiakas tekee paljon pohdintaa esimerkiksi verkossa.

Han nakee autokaupan rakenteet myos vanhanaikaisina. Han uskoo kuluttajakayttayty-

misen muuttuvan myos autokaupassa.

"Autokaupan rakenteet on hyvin vanhanaikaisia, jopa jdlkeenjddneitd suhteessa
moneen muuhun bisnekseen, ja se kivijalan merkitys on, voisiko sanoa ihan koh-
tuuttoman iso vield.” (Ali)

Ali tarkentaa kuitenkin yrityksen uskovan kivijalkakauppaan, mutta yhdistettyna vahvaan
digitaaliseen lasndoloon. Tavoitteena han kertoo olevan saumattoman palvelumallin ja

asiakaskokemuksen luominen kivijalan ja verkon vilille.

Murroksen tuomina haasteina Ali mainitsee suoranaisesti toimialaan liittymattomia asi-
oita kuten komponenttipulan ja koronan, ja kertoo ettei voida osittain tietda mika aiheut-

taa minka. Lisaksi han nostaa esiin epavarmuuden murroksen voimasta nopeudesta;

“Jos ajattelee, mitd haasteita, niin tietysti aina, kun muutos tai murros on ilmeinen,
niin silti on kysymysmerkki, ettd miké on se vauhti. Ja jos ajattelee vaikka kulutta-
jakédyttdytymisen muutosta, tai esimerkiksi ympdristéarvojen tai téllaisten muu-
tosta, niin sehén on kuitenkin vaikea ennustaa, ettd milld nopeudella se tapahtuu.”
(Ali)

Ali ndkee vield olevan myds ratkaisematta olevia haasteita monilla osa-alueilla. Han nos-
taa esiin huoltamisen muutoksen, silla sahkdautojen huoltotarve on vahaisempi. Lisaksi
hdn nakee Suomen autokannan idkkyyden haasteen, silld brandiorganisaatiot ovat tyy-
pillisesti vahvempia uusissa autoissa, kuin idkkdiden autojen huoltamisessa. Han kuiten-
kin nakee tassa myos mahdollisuuden brandiorganisaatioille mahdollisesti tasoittaa mur-

roksen vaikutuksia liiketoiminnassa.

Muutos ei kuitenkaan ndyta vaikuttaneen kaikkiin organisaatioihin yhta merkittavasti.

Henkola kertoo, ettei murros ole juurikaan vaikuttanut heidan liiketoimintaansa;
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“Ei oikeastaan ole vaikuttanut millddn tavalla, me ollaan varauduttu muutoksiin
yli kymmenen vuotta, niin oikeastaan se meiddn liiketoimintamalli on enemmdn-
kin tehostunut, mitd enemmdn ala on mennyt tdhdn suuntaan.” (Henkola)

Han kertoo heidan olevan varautunut muutokseen, ja nakee liiketoimintamallin tehostu-
neen alan muutoksen mukana, ja olleen nain hyédyksi heidan organisaationsa kannalta.
Henkola kertoo markkinan muuttuneen heidan ennakoimalla tavalla, ja isoilta yllatyksilta

on valtytty.

”Kylld se on mennyt aika lailla, se markkina muuttunut juuri sillé tavalla, miten me
ollaan ennakoitu. Mind sanoisin, ettd oikeastaan mitéidn isoa asiaa ei ole tullut
ylldtyksend.” (Henkola)

Liitto- ja yhdistysndkdkulmaa edustavat haastateltavat antavat alan haastekentasta myos
omat nakemyksensa. Rissan mukaan suurimmat haasteet liittyvat kannattavuuden heik-
kenemiseen, johon liittyy myos haaste samanaikaisten investointien tekemisesta. Han
kertoo, etta uusien palveluiden kehittdmista varten pitaisi pystya tekemaan myods inves-
tointeja. Rissa nakee myds tarvetta ihmisten kouluttamiselle, seka uudenlaista osaamista
tarvittavan vanhan korvaamiseksi. Han kehottaa tekemaan palveluista tasalaatuisia, jotta
autotehtaat haluavat tehda agenttisopimuksia yrityksen kanssa. Lisdksi Rissa kannustaa
uskaltamaan kokeilemaan erilaisia alaa sivuavia ratkaisuja, joilla voi generoida uutta lii-

kevaihtoa, kuitenkaan investoimatta liikaa, vaan pikemminkin kokeilemalla.

Kallio nakee murroksen vaikuttaneen liiketoimintaan merkittavasti. Han kertoo kompo-
nenttipulan seka taantuman ja korkojen nousun vaikuttaneen tilanteeseen. Komponent-
tipula on heijastunut tavaran saatavuuteen, ja lisaksi myos koronalla ja geopoliittisella
tilanteella Kallio ndakee olevan vaikutuksia autoalallekin. Han nakee ilmastokysymyksiin
liittyvien tavoitteiden alkavan ndakymaan autovalmistajien teknologiassa, ja kokonaisuu-
dessaan han kuvailee haasteiden olevan suurempia kuin viimeisen 13 vuoden aikana.

Haastattelussa nousi my0s esiin tulevaisuuden ennustamisen vaikeus;

”...0Ollaan tdlld hetkelld aikamoisen myrskyn silmdssd, ja todella vaikea sanoa, ettd
mikd tulee olemaan vaikka vuoden pddstd tilanne...” (Kallio)
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5.2.3 Murrokseen vastaaminen ja strategiaty6

Myo0s yritysten murrokseen vastaaminen on vaihdellut haastateltavien mukaan. Ali ker-
too heidan muuttaneen toimintaansa murroksen mydétavaikutuksesta, ja nakee organi-
saationsa reagoineen ennakoivasti. Myds Mykra kertoo toimintaa olevan muutettu, ja
kertoo myos jatkossa ndin tehtdavan. Han myos ndkee, etta pitaisi pystya vielda nopeam-
minkin muuttumaan, ja myos siina piilevan tietynlaisen haasteen organisaatiolle. Hen-
kola puolestaan kertoo, ettd yrityksen toimintaa on muutettu vain hyvin vdhan, mutta

murrokseen han kertoo kuitenkin olleen varauduttu ja ennakoitu.

Yleisemmalla tasolla asiaa tarkastelevien Rissan ja Kallion vastauksista on kuitenkin huo-
mattavissa olleen myos tietynlaista kankeutta murrokseen vastaamisessa, vaikka taus-
talla myos osin tunnistetaan ymmarrettavia syita talle ketteryyden puutteelle. Rissa na-
kee hyvia strategioita, muutoksia seka analysointia tulleen tehdyksi alan kentdssa. Toi-
saalta han kuitenkin nosti esiin, ettd miksi muutos tapahtuu pakon edess3, eli ei olla tar-
peeksi proaktiivisia ja analysoida markkinaa, jotta toimiin ryhdyttaisiin riittavan ajoissa.
Tatd ndkemystd osin myos tukee Kallion nakemys siitd, etta pitdisi olla tietynlaista roh-

keutta ja olla mieluummin tekemassa muutosta kuin seuraamassa.

On kuitenkin huomionarvoista, ettei Christensenin ja muiden (2015) mukaan murroksel-
lisen lahestymistavan toimijoista kaikki menesty eika taas menestykseen my6skaan vaa-
dita aina disruptiivista tietd. Vaikka perinteisten toimijoiden tulee Christensenin ja kump-
paneiden mukaan vastata muutokseen, ei niiden tule kuitenkaan vahingoittaa liiketoi-
mintaansa murrokseen ylireagoimalla. He sen sijaan ndkevat kannattavana ydinasiakas-

suhteita vahvistaviin kestaviin innovaatioihin sijoittamisen.

Muutostarpeiden osalta on havaittavissa, ettd murroksen vaikutukset ovat vaikuttaneet
eri voimakkuudella alan yrityksiin. Tahan on vaikuttanut varmasti osaltaan murrokseen
valmistautuminen, mutta myds yrityksen sijoittuminen autoalan toimintakentassa. Mur-
roksen vaikutukset ovat haastattelujen perusteella olleet suurempia jalleenmyyjaken-

tassa toimivilla isoilla organisaatioilla. Haastatteluista selviaa, ettd skenaariotydskentelya



75

on tehty ja tullaan jatkossakin tekemaan, ja murroksiin on pyritty ja tulee pyrkida myos

jatkossakin varautumaan etukéateen.

“Nostaisin vield erikseen, ettd koko ajan siiné strategiatydssd tdytyy olla minun
mielestd kaksi asiaa fokuksessa, kun puhutaan autokaupasta, varsinkin jos puhu-
taan uuden auton kaupasta; miké on se lisdarvo mité me tuotamme asiakkaalle,
mitd asiakas saa vain meiltd, miksi me ollaan asiakkaan nédkékulmasta olemassa,
mitd asiakkaalta puuttuu, jos me siind pelissé emme ole. Ja sitten yksi térkeé ky-
symys on se, ettd mité ja millaista liséarvoa pystytddn tuottamaan sille péémie-
helle.” (Mykrd)

Kamensky (2014, s. 20-21) luokittelee viisi tapaa miten yritykset reagoivat muutoksiin, ja
esitti muutosherkkyydessa olevan yritysten vililla olevan merkittavia eroja. Kamenskyn
luokittelun toista daripaata edustavat yritykset, jotka eivat huomaa tapahtunutta muu-
tosta edes tapahtuneen, kun taas parhaassa tapauksessa muutos huomataan ennakkoon
ja se ymmarretaan kaantaa eduksi. Tutkimuksen perusteella kaikkien haastateltavien
mukaan muutos on huomattu ja toimintaa on muutettu joko ennakoivasti tai ainakin
murroksen myotavaikutuksesta. On kuitenkin merkittavdaa huomata, ettd murroksen ai-
heuttamien muutostoimien laajuudessa vaikuttaa olevan eroa haastateltavien edusta-
missa yrityksissa. Yleisesti voidaan kuitenkin todeta, etta haastateltavien edustamien yri-
tysten toimintatapa sijoittuu Kamenskyn esittdmasta viidesta tavasta luokkiin 4 tai 5.
Tama on positiivinen havainto yritysten menestymisen kannalta, silla Kamensky (2014, s.
21) esittaa juurikin vain 4 ja 5 tavan mukaisesti reagoivien yritysten voivan sailya hengissa

kilpailussa.

Autoalan muutosteemat koskettavat laajasti autoalan toimijoita ja murroksen tuomilta
vaikutuksilta on vaikea valttya. Kilkki ja muut (2018, s. 276) toteavatkin ekosysteemin
toimimisen disruption valittdjana. Talla he tarkoittavat tilannetta, jossa ekosysteemin
agenteista monen ollessa disruptoitunut, silla on vaikutusta koko ekosysteemiin. Tama
ilmi6 on havaittavissa myos autoalalla. Niin uusilla liiketoimintamalleilla, kuin myods uu-
silla tuotteilla alalle tulevat uudet toimijat tuovat murrosta alan ekosysteemiin, ekosys-
teemin agentit disruptoituvat ja se vaikuttaa taten koko ekosysteemiin. Kilkki ja muut

(2018, s. 276) maarittelevat agentin olevan disruptoitunut, jos se muuttuvassa
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ymparistossa selvitdakseen joutuu suunnittelemaan strategiaansa uudelleen. Tutkimuk-
sen perusteella on viitteita siitd, ettd toimijat ovat joutuneet tekemaan strategiatyota ja
pohtimaan uudelleen kaupallista volyymia esimerkiksi sahkoistymisen myotavaikutuk-

sesta. Nain ollen autoalan kentan toimijoissa on selvia viitteita disruptoitumisesta.

Agenttimalli

Haastatteluissa nousee esiin myds agenttimallin tulo ja sen vaikutukset liiketoimintaan
alan toimintakentdssa. Yleisesti ottaen haastateltavat pitdavat agenttimallin tuloa mah-
dollisena, mutta sen vaikutuksista vaikuttaa olevan viela toistaiseksi vaikea sanoa var-
moja suuntaviivoja. Haastattelujen perusteella agenttimallin tulo voi vaikuttaa erittdin
merkittavalla tavalla alan liiketoimintaan, mutta sen todellisten vaikutusten ennustami-
nen on haasteellista. Agenttimallin tuleminen kuitenkin tunnistetaan ja tiedostetaan

yleisesti, mutta sen kokonaisvaikutusten arviointi on viela paikoin haastavaa.

Henkola ndakee agentuurimallin kdytdanndssa ainoana vaihtoehtona ja kertoo autokaupan
tarvitsevan nykyaan logistiikkakeskuksia eika niinkadan myyntipisteita. Han myo6s nostaa
esiin aiemmin tehdyt kiinteistosijoitukset liiketoiminnassa, ja kertoo taman mallin muut-
tuneen toimimattomaksi. Myo6s Rissa kasittelee laajasti agenttimallin tuloa haastatte-
lussa, joten agenttimallin tai agentuurimallin tuleminen vaikuttaa alalla nayttaytyvan ai-
nakin jossain maarin hyvin todellisena ja tulossa olevana ilmiona, jonka vaikutukset voi-
vat ulottua moniin eri asioihin. Kallio ndkee agenttimallin voivan olla jalleenmyyjille myos
mahdollisuus, vaikkakin se myds muuttaa isolla tavalla autokaupan tekemista jalleen-
myyjakentassa. Han myos lisdaa agenttimallin olevan ikaan kuin suuri tuntematon viela

monille.

Rissa nostaa esiin myos ajatuksen siitd, onko Suomessa oivallettu, onko kiinalaisten
merkkien tuleminen uhka vai mahdollisuus. Agenttimallin tulo voi tarjota kiinalaisille
merkeille ikdan kuin takaoven markkinoille tulemiseksi, ja tilanne voi olla jopa yllattava-

kin. Myds Ali ndkee uusien toimijoiden tulon eri logiikalla ja eri jakeluketjussa muuttavan
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kilpailuasetelmaa. Tata ajatusta tukee myds Mykran nakemys siitd, ettei kiinalaiset mer-
kit tule markkinoille totutulla tai perinteisella tavalla, vaan markkinoille tulemisessa on
hyvin paljon erilaisia tapoja, ja myds perinteiset merkit pyrkivat samassa ymparistossa

6ytamaan itselleen sopivimpia tapoja.

5.2.4 Murroksen tuomat riskit alalle

Riskeind ndhd&an talouden yleinen tilanne, kuluttajien ostovoima, sekd myos paamies-
ten kyvykkyys vastata muutokseen, seka niin sanotusti tuloksenteon fundamenttien
muutos. Lisdksi riskind nousee esiin my0s se, ettei autoala valttamatta huomaa mita ta-
pahtuu. Muutosvauhti ndahddan nopeana, joten on pystyttava muuttumaan tarpeeksi no-
peasti. Monessa haastattelussa kasiteltiin myos alan konsolidoitumista, jonka nahdaan

voivan johtavan siihen, etta osa toimijoista voi lakata olemasta murroksen myo6ta.

Lisdaksi myds murroksen vastustaminen on tunnistettavissa yhdeksi potentiaaliseksi ris-
kiksi autoalan murroksessa. Haastattelujen perusteella tarkedana nahdaan proaktiivinen
ote ja murrokseen vastaaminen ajoissa tai jopa muutoksen ajurina oleminen. On kuiten-
kin myds huomattavaa, ettd haastatteluissa monin paikoin nousee esiin tulevaisuuden
ennustamisen vaikeus. Murroksessa riskina nayttaytyy myos se, ettd osataanko ymmar-
taa milla kulmalla muut toimijat ovat liikkeelld, eli ollaanko kokeilemassa vai todellisem-

min mukana.

5.3 Sidosryhmien merkitys

Haastattelurungon toinen osio koskee sidosryhmien merkitysta. Tassa osiossa muodos-
tetaan kasitysta sidosryhmien merkityksestda murrostilassa sekd mahdollisesti tapahtu-
neita muutoksia sidosryhmakentassa. Osiossa pyritddn myos selvittamaan, nakeeko
haastateltavat alan kilpailuasetelmien muuttuneen murroksen myota, ja selvitetdadan mi-

ten alan toimijakentta voisi mahdollisesti tukea toisiaan paremmin.
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Tarkeiksi sidosryhmiksi alaa yleisemmasta perspektiivista katsovien haastateltavien vas-
tauksissa nousee muun muassa rahoitusyhtiot, leasingyhtiot sekd osin my6s vakuutus-
yhtiot, seka IT-yritykset, jotka pystyvat auttamaan ja tukemaan kehityksessa. Myos jar-
jestopuolelta tunnistetaan tarkeampaan rooliin nousevia sidosryhmia. Kommenttina
nousee myos esiin kehotus tehda oikeita sidosryhmavalintoja sellaisten tahojen kanssa,

jotka myos jatkossakin haluavat olla yrityksen sidosryhmana.

Autokaupan alan edustajien vastauksissa puolestaan tunnistettaan tarkeiksi sidosryh-
miksi paamies, valmistaja, jalleenmyyjat seka kuluttajat. Valmistajan tarkeys sidosryh-

mana korostuu murroksessa:

“Itse néden, ettd ymmdrrys valmistajan strategiasta, valmistajan ideologiasta, val-
mistajan nékemyksistd, niin kylld se on vielé merkityksellisempdd téssd yhteydessd
tai tdmdnlaisten murrosten ddrelld.” (Ali)

Mykra nostaa esiin myos pienet ketterat startupit, jotka “nokkivat” ensimmaisena synty-
vat uudet markkinat, ja vasta myohemmin markkinan kypsyessa ja saturoituessa mark-
kina valuu pienilta toimijoilta isoille. Ideaalitilanteena Mykra nakee sen, ettd onnistuttai-
siin [6ytamaan pienilta palveluntuottajilta jotain, mita isot toimijat eivat ole l6ytaneet ja
pitdmaan riittdvaa yhteistyota ylla, silla siten voisi 10ytya jotain uutta. Kuitenkin isossa
kuvassa menestymisen kannalta oleellisimpana kumppanina han nakee paamiehen.
Mykra ei nde autokaupan perusteiltaan juurikaan muuttuvan, vaan kyseessa olevan tuo-
tevetoinen bisnes, jossa vahvat paamiehet, brandit seka tuotteet pysyvat vahvoina.

Mykra nostaa esille myds palvelullistumisen ja nakee palveluinnovaatioiden saralla tilaa:

”Kun puhuin siité palvelullistumisesta, niin autoalahan ei ole itse mikédn kovin ket-
terd ja hyvd ollut tekemddn niitd palveluinnovaatioita, niin sielldhdn on valtava
tila.” (Mykré)

Mykra myos kertoo, ettd alalla on osin karsitty matalasta kannattavuudesta, kun on liikaa
toimijoita pienessa markkinassa, mika taas on johtanut kehitys- ja investointikyvyn puut-

teeseen. Tama on ollut liitoksissa alan kompelyyteen, jonka tilanteen Mykrd ndkee
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kuitenkin nyt olevan saturoitumassa. Nyt kuitenkin tapahtuu konsolidoitumista, joka

mahdollistaa suurille yrityksille palvelukehityksen ja -innovoinnin tekemisen itsendisesti.

Henkola puolestaan nakee edustamansa yrityksen palveluyhtiona, ja kokee nadin ollen
haastavaksi arvioida sidosryhmien merkitysta autokaupan nakokulmasta. Han kuitenkin
uskoo mentavan kohti palvelumalleja, ja nakee hianen edustamansa kaltaisten palvelu-
yhtididen voineen auttaa perinteisid toimijoita, ja nousseen tarkeaan rooliin niiden kan-

nalta.

5.3.1 Alan kilpailuasetelmat murroksessa

Haastatteluissa ilmenee, etta alan kilpailuasetelmien nahdaan murroksen myota muut-
tuneen. Konsolidoitumisen nahddaan muuttavan alan kilpailuasetelmia ja mahdollisuu-
tena on joko kasvaa tai muuten riskind on joutua konsolidaation uhriksi. Toisena havain-
tona uusien toimijoiden ndhdaan tulevan eri logiikalla ja eri jakeluketjuilla, mikda muuttaa
osaltaan kilpailuasetelmia. Lisdaksi myos kokonaan uudet merkit nahdaan kilpailuasetel-

maan vaikuttavana seikkana.

Henkola ndkee osaamisen ymmarryksen ja sidosryhmavalinnan auttaneen péarjaami-

sessa:

”Uskon, ettd ne ketkdé on ymmdirtdnyt itse, miké heillé on porukka, mitd ne osaa,
mitd he ei osaa, ja mihin ne on osannut pyytdéd apua, ja sitten valinneet siihen
oman sidosryhmékumppanin. Ne on pdrjdnnyt kaikkein parhaiten.” (Henkola)

Rissa ja Kallio kokevat molemmat murroksen muuttaneen alan kilpailuasetelmia. Rissa
uskoo sen tulevan myds muuttamaan koko ajan enemman ja enemman. Hanen mu-
kaansa tama nakyy hinnoissa, joka on myos kuluttajan etu. Rissa ja Kallio kertovat mo-
lemmat isojen toimijoiden kasvavan entistda isommiksi. Kallio ndkee myos trendind maa-

hantuojan ottavan jalleenmyyntimarkkinaa itselleen.
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5.3.2 Toimijakentdn yhteistyo

Haastateltavilta pyrittiin saamaan nakemyksia siitd, miten autoalan toimijat voisivat tu-
kea paremmin toisiaan, ja millaista apua tarvittaisiin eniten. Toimijakentan yhteistyon
osalta osa haastateltavista nostaa esiin kilpailulainsaadannéllisen nakékulman, joka ra-
joittaa yhteistyon tekemista toimijoiden valilla. Kuitenkin myos yleisella tasolla nahdaan

joitakin mahdollisuuksia, miten koko alalla voitaisiin tukea toisia.

Henkola ndkee, etta ala tarvitsisi sita, ettd ihmiset keskittyisivat ja erikoistuisivat tiettyi-
hin asioihin. Hanen mukaansa kuluttajat nykypaivana tietavat, mitd he haluavat ja mita

puolestaan eivat halua, ja nakee pitaisi pystyttavan antamaan asiantuntijapalvelua;

“Kylld siellé pitdisi pystyd antamaan sitd asiantuntijapalvelua juuri nimenomai-
sesta asiasta mitd edustat siind palveluketjussa” (Henkola)

Kallio kuvailee, ettd isossa kuvassa ollaan samaa autoalaa, jossa jos toisella menee hyvin,
niin toisellakin menee hyvin, kun taas yhden karsiessa myds toinen karsii. Hinen mu-
kaansa ei kannata ajatella, etta jos joku on ennen kannattanut, se tulee myos jatkossakin
kannattamaan. Rissa esittad, ettd pitdisi tunnistaa, milloin kilpaillaan ja milloin ei saa
tehda yhteistyotd, mutta nakee myos asioita, joissa yhteistyd olisi kannattavaa. Tallainen
voisi olla esimerkiksi Ruotsissa ja Norjassa kaytossa oleva malli, missa koko autoala sat-
saa yhteiseen malliin, jolloin investoinnit ja nopeus palveluiden kehittamiseksi olisivat eri
tasolla. Ali nostaa esiin kilpailuoikeudelliset rajoitteet, mutta kokee, ettd alan yhteiseksi
eduksi olisi padsta uudistamaan Suomen autokanta aiempaa nopeammin. Han myo6s na-

kee koko toimialan uudistuvan, kun kaikki toimijat tahoillaan itse tekevat uudistamista.

Mykra nakee, ettd suomalainen autoala pystyisi ja sen pitdisi tehda yhdessa paljon enem-
man. Han kertoo olevan olemassa kerroksia, joita kilpailulainsddadanto ei sdantele, ja ker-
too esimerkkind tydnantajan ja tydon houkuttelevuuden, lainsaadantoon liittyvat muu-
tokset, jakeluketjun murrokseen yleisesti tapahtuvat muutokset ja vastuullisuuden. Han
kertoo asioiden olevan mahdollisia tehda yhdessa, ettei pienet suomalaiset yritykset in-

vestoi kehitystyohon erikseen, joka johtaa tehottomaan malliin. Mykra myos nostaa esiin
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alan ulkopuolisten toimijoiden mahdollisuudet fasilitoida esimerkiksi niin sanottuja “cus-
tomer boardeja”, missa pohdittaisiin asioita seka rakennettaisiin skenaarioita ja tulevai-
suuksia. Taman han ndakee myos palvelun toimittajien kannaltakin bisnesmahdollisuu-

tena.

Yleisesti ottaen haastateltavat nakevat yhteistydmahdollisuuksia olevan, joskin kilpailu-
lainsdadanto tulee huomioida tallaisissa tilanteissa. Kuitenkin yhteista pohtimista ja asi-
oiden yhdessa tekemisessa nahdaan hyvia puolia sekda mahdollisuuksia niin autoalan si-

saisesti, kuin myos alan ulkopuolisille toimijoille.

5.4 Arvoa tuottavat palveluratkaisut

Haastattelun kolmas osio kasittelee arvoa tuottavia palveluratkaisuja. Osion kysymyksilla
selvitetdan haastateltavilta nakemysta siita, millaiset palveluratkaisut voisivat tuottaa ar-
voa alan kontekstissa. Tassa osiossa pyritaan luomaan kasitysta menestyvista palveluista
ja niiden taustalla vaikuttavista kriittisista tekijoista, seka ymmartamaan millaiset palve-
lut tai palveluratkaisut tukisivat parhaiten organisaatioita heidan toiminnassaan. Lisdksi

selvitetdan millaisia uusia innovaatioita ala voisi tarvita nykytilanteessa.

Moni haastateltava kokee autoalan olevan melko vanhanaikainen monilta osa-alueiltaan
ja alan uudistumiselle ndhdaan tarvetta. Haastatteluissa ilmenee my6s alalla olevan jayk-
kyytta, ja tietynlainen kompelyys ja traditionaalisuus nakyy alalla erityisesti palvelumal-
leissa ja palveluinnovaatioiden tekemisessa. Talla saralla on myds havaittavissa tilaa ke-

hittymiselle.

Mykran mukaan pitdisi tunnistaa ne asiat, joihin ei kannata investoida, ja ensinnakin tun-
nistaa myos mitd autonvalmistajat tulevat hoitamaan itse. Han Iahtisi liikkeelle poissul-
kemisen kautta, tunnistamaan niita asioita mita kukin toimija, tehtaat tai konsolidoituvat
autoalan yritykset, tekevat itse ja taman jalkeen l0ytda vertikaalista lahestymiskulmaa
asiaan. Mykran mielesta tulisi |0ytaa ikdan kuin vertikaalisia palveluita, joita voisivat olla

esimerkiksi viranomaispalvelut ja toimialan logistiikka- tai tiedontuotantopalvelut.
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Ajatuksena on |0ytda siiloissa toimiville toimijoille tarpeellisia ja hyddyllisia palveluita.
H&an myos uskoo, ettd jos yhdessa toimijoiden kesken mietittdisiin yhteisia tarpeita, olisi
jopa mahdollista paasta tilanteeseen, jossa palvelukehitysta ei tehtdisi tulorahoituksella,

vaan asioihin haluttaisiin yhdessa investoida ja kokeilla niita.

Eniten arvoa tuottavina palveluratkaisuina Mykra ndkee sellaiset palvelut, jotka ovat ku-
luttajien mieleen ja helpottavat asiakasta arjessa, asiointipolussa ja muussa tekemisessa.
Myos Alin ndkemys tukee asiakaslahtoista nakdkulmaa, silla Ali nostaa esiin kuluttaja-
kayttaytymisen muutoksen ja ostokynnyksen madaltamiseen seka joustavuuteen liitty-

vat palveluratkaisut.

Merkittavana l6ydoksend on se, etta usea haastateltava nosti esiin alan ulkopuolelta op-
pimisen, johon liittyy paitsi uudenlaisten toimintatapojen omaksunta muilta toimialoilta

kuin myds ihmisten ja osaamisen kehittyminen seka kehittaminen.

”Se miké on ollut hyvdn tekijén, tyypin, tiimin tai organisaation mittari ennen au-
tokaupassa, niin nyt se ei endd yksinddn riitékddn, vaan téytyykin olla uudenlaisia
kyvykkyyksid ja osaamista, ja sitd muutoskyvykkyyttd.” (Mykré)

”Se mitd tietysti koko ajan tapahtuu hienosti enemmdn ja enemmdn alalla, on se,
ettd otetaan mallia muilta toimialoilta, ja ikéén kuin viedddn siihen suuntaan, ettd
mitd sielld netissé voi vaikka olla tai miten se applikaatiossa voi olla...” (Ali)

Henkola puolestaan kertoo autoilun olleen lahtékohtaisesti melko vaikeaa ja kertoo hei-
dan haluavan tehda autoilusta mutkatonta. Han kertoo kuluttajien kohtaavan erilaisia

haasteita liittyen autoiluun ja ndkee arvoa asiakaspolun maarittelyssa ja ennakoimisessa;

“Ollaan ndhty, ettd se paras arvo loppuasiakkaalle on, ettd pystyt mddrittelemddn
sen asiakaspolun, ja sitd kautta pystyt ennakoimaan proaktiivisesti ennen kun tu-
lee niitd ongelmia, mitd kuitenkin datan kautta pystyt ratkomaan. Niin sielté tuo-
daan jo ratkaisuja pdytddn, ennen kuin on se ongelma kdsillé.” (Henkola)

Kallio kokee autoliikekentalla olevan parhaat osaajat vastaamaan kysymykseen arvok-

kaimmista palveluratkaisuista murrostilassa, mutta kuitenkin ndkee omalta osaltaan,
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ettd niin sanotut vanhat paheet muun muassa asiakkaan huomiotta jattamisesta tulisi
saada minimoitua, jonka jalkeen voitaisiin tehdd muita asioita, kuten palvelukonseptoin-

tia ja muotoilua.

Yleisesti voidaankin todeta, ettd uudistumistarvetta nahdaan alan toimijoiden sisdisessa
toiminnassa. Alan ulkopuoliselle osaamiselle koetaan olevan myos tarvetta, ja autoalan
ndhdaan voivan ottaa oppia monilta muilta toimialoilta. Lisaksi autoalan perustavanlaa-
tuisella tasolla ndhdaan myos kehittymiselle tilaa ja murrostilassa arvoa tuottavat palve-
luratkaisut yhdistetaan kaytannossa poikkeuksetta asiakaskenttdaan. Asiakkaan tai kulut-

tajan kannalta hyodylliset palvelut nahdaan my6s murrostilassa olevan avainasemassa.

5.4.1 Uudet innovaatiot ja toimintaa tukevat palvelut

Uusiin innovaatioihin liitetaan vahvasti asiakasnakokulma, ja myds palvelullistuminen
sekd palvelumallien innovointi nousevat vastauksissa esiin. Toimintaa tukevat palvelut
puolestaan vaikuttavat liittyvan teknologisiin seka datakulmaisiin ratkaisuihin. Yhteisena
tekijana nayttaytyvat sellaiset asiat, joihin alalla tai organisaatiolla ei itsellddan valtta-

matta ole riittavaa kyvykkyytta tai muutoin halua tehda niita itse.

Mykran mielesta innovoinnissa fokuksen tulisi olla kuluttajarajapinnassa, ja tulisi keskit-
tya siihen mika on kuluttajille arvokasta. Myds Henkola on samoilla linjoilla, ja nakee,
ettd alan taytyy oppia palvelemaan kuluttajia uudella tavalla. Henkola nakee tarkeim-
pana innovaationa muutoksen tekemisen tuotemyyjasta palvelumyyjaksi. Han myos ko-
rostaa asiakaspysyvyyden seuraamista myos autokaupan kentdssa, seka asiakaspysyvyy-
den vaalimista myds kaupan jalkeen. Alin ndkékulmasta alan palvelumallit ovat traditio-
naalisia, ja hdn uskoo innovaatioiden tapahtuvan silld saralla. Hin myos kokee tarvitta-

van ikdan kuin disruption aiheuttajaa myos ulkopuolelta.

Henkola kokee mahdollisten toimintaa tukevien palveluratkaisuiden liittyvan dataan ja
erityisesti datan kasittelyyn sellaiseen muotoon, jota organisaatio ei itse ole viela |16yta-

nyt. Mykra puolestaan nadkee toimintaa tukevina palveluratkaisuina jo aikaisemmin
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mainitut vertikaaliratkaisut, mutta nostaa esiin myds teknologiat kuten RPA:n ja robotii-
kan, joissa autokaupan yritykset eivat ole edelldkavijoita. Mykra nakee autokaupan fo-
kuksen olevan asiakaspalvelussa ja autojen myymisessa, joten ala ei pysy teknologiake-
hityksen perdssa. Han uskookin hyédyntamispotentiaalia olevan modernien teknologioi-

den parissa.

5.4.2 Palvelun menestystekijat murroksessa

Haastateltavilta kysyttiin myos kriittisimpia tekijoita palvelun menestymiseksi markkina-
murroksessa. Nama kriittiset tekijat auttavat ymmartamaan, mita tekijoita alan johtajat

nakevat merkityksellisind murroksessa menestymisen kannalta.

Ali nostaa esiin kriittisimpina asioina digitalisaation riittavan asteen seka asiakaskoke-
muksen ja tarkeana juurikin asiakaskokemuksen saumattomuuteen liittyvan yhtenaisyy-
den ja laadukkuuden eri kanavissa. Ali uskoo sellaisten toimijoiden parjaavan parhaiten,

jotka tekevat asiakaskokemuksen parhaaksi niin digitaalisella kuin my6s kivijalan puolella.

Mykra kokee kriittisena tekijand asemoinnin, eli palvelun aidon asemoinnin asiakkaalle
arvoa tuottavaksi. Tama tarkoittaa myos tarpeen position |0ytamista, eli [6ytaa uniikki
positio, minne muut isot yritykset ei halua tai kykene menna. Asemoinnin lisdaksi myos
nopeus on Mykran mielesta kriittinen menestystekija. Talla han tarkoittaa nopeutta, jolla
voidaan tehda palvelu, jonka kuluttaja huomaa ja joka tuottaa kuluttajalle arvoa. Rissa
l[ahestyy kysymysta siltd kulmalta, mita ihmiset nykyisin haluavat, ja myds hanen nako-
kulmastaan nopeus korostuu kriittisena tekijana. Nopeuden lisdksi Rissa nostaa vastauk-

sessaan esiin lisaksi myds laadun seka helppouden ja vaivattomuuden.

Henkola kertoo mielestaan kriittisimmaksi tekijaksi kyvyn nahda yli ajan. Talla han tar-
koittaa katsomista pidemmalle, esimerkiksi miten yritys auttaa kuluttajia saamaan liik-
kumisen palveluita tai tuoteketjussa hoitamaan asian kuluttajalle toimivalla tavalla. Kal-

lion nakemyksessa on myos lasna kuluttajannakokulma ja kuluttajan ymmartaminen.
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Han nostaa esiin asiakkaan kuuntelun, seka tietynlaisen epatietoisuuden lievittamisen

esimerkiksi teknologiaan liittyen murrostilassa.

Vastauksissa kriittisina tekijoinda menestymiselle nahdaan monin paikoin asiakkaalle ar-
von tuottaminen ja laadukas asiakaskokemus. Nopeus on valttia kuten myds palvelun
laatu ja tarkoituksenmukaisuus. Kuluttajaa ja tdman tarpeita tulee ymmartaa myos mur-
rostilassa, ja menestystekijana nahdaan yleisesti kuluttajalle toimivat ja vaivattomat rat-
kaisut. Lisaksi on oleellista nahda myds tulevaisuuteen ja lievittaa mahdollisia epatietoi-

suuksia.

5.5 Autoalan tulevaisuus

Tutkimuksen viimeinen osio on alan tulevaisuutta luotaava. Osiossa haastateltavilta py-
ritdan selvittdmaan millaisena he nakevat autoalan tulevaisuuden. Tavoitteena on muo-
dostaa kasitys alan murroksen tilasta ja arvioida, mitad voidaan vield odottaa meneilldan
olevalta alan murrokselta, ja ymmartaa onko suurin muutosvaihe jo ylitetty vai onko se
vasta edessa. Lisaksi osiossa pyritdan myos saamaan kasitys siitda mitka tekijat auttavat

murrokseen sopeutumisessa juuri autoalan kentassa.

Kallio kertoo kasilla olevan isoja haasteita, mutta toteaa henkilokohtaisessa kdytdssa ole-
van auton olevan ylivoimainen liikkumistapa. Han ndkee autolla olevan hyvan tulevai-
suuden niin Suomessa kuin myos globaalisti. Han nakee kuitenkin ennustetut automaa-
rat myos ymparisto- ja ilmastohaasteena. Kallio kertookin olevansa huolestunut, kun il-
mastoasioissa vaikutetaan ottavan hanen mukaansa takapakkia kulujen nousun takia. Li-
saksi Kallio ndkee vuosikymmenen lopulla sekd 2030-luvulla monimuotoisuuden olevan
vastaavanlainen teema kuin ilmasto on ollut. Tata han selittdaa sahkdautoilla seka kaivos-
teollisuudella, ja kertoo, ettei suljettuun raaka-aineiden ja metallien kiertoon paasta
vield pitkdan aikaan johtuen autojen kierratyksen vahyydesta suhteessa materiaalitar-

peeseen.
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Kuitenkin haasteista huolimatta Kallio kertoo, ettei mikaan kriisi kesta loputtomiin, vaik-
kakin muuttuvassa maailmassa myos aina tulee uusia kriiseja. Hanen mielestdan ei kan-
nata lannistua, vaan autoalan tulee pitaa huoli siita, ettd jokainen yritys tulee itse kriisista

voittajana ulos sen osalta mita heilla on omissa kasissaan tehtavissa.

Ali ndakee autoalan tulevaisuuden kiehtovana, ja kuvailee positiivisesti autoalan arjessa
eldamistd, kun murroksia on monia ja ei valttamatta tieda milld voimalla mikdkin murros
tulee. Ali ndkee toimialalle suurta muutostarvetta, ja nakee tulevaisuudessa tapahtuvan

paljon muutoksia juuri muutostarpeen koosta johtuen.

Mykra kokee autoalan tulevaisuuden erittdin motivoivana. Han nakee autoalan olevan
yksi aloista, joissa muutoksia tapahtuu eniten talla hetkelld, ja tdma motivoi Mykraa. Han
ndkee kuvaan sisadltyvan myos haasteita, mutta kokee jokaisen haasteen olevan myds
mahdollisuus ja kertoo muutoksia taytyvan hyédyntaa. Mykra kertoo nakevansa alan tu-
levaisuuden valoisana, silla ihmisten liikkumisen tarve ei havia. Han kuitenkin nakee liik-
kumisen tarpeen kuluttamisen ja ostamisen muuttuvan, vaikka perustarve sailyy ole-
massa. Mykra toteaa palvelullistumisen seka kuluttajien tarpeen ostaa ja kuluttaa liikku-

mista joustavasti kasvavan.

Rissa kertoo autoalan tulevaisuuden nayttavan “ruusuiselta, mutta haastavalta”. Han ei
nae Suomeen nopeasti tulevan autonomisia autoja tai “subscription” -tyyppisten mallien
toimivan. Rissa kokee henkil6autoja tarvittavan viela kauan ja nakee autokauppaa kiih-
dytettavan tulevina vuosina. Han nakee, ettd on suuri mahdollisuus keksia uusia palve-
luita, kun niita ei ole tehty. Rissan mukaan edessa on enemman mahdollisuuksia kuin

murheita, ja han suhtautuu tulevaisuuteen positiivisesti.

Henkola kuvailee autoalan tulevaisuuden nayttdvan erilaiselta, mikd on myoés hanen mu-
kaansa hyva asia. Han kertoo myds tulleensa alalle siita syysta, etta ala tarvitsee muu-
tosta. Han nakee alan tarvitsevan “heratyksia” muutokselle ulkopuolelta, ja Henkola ko-

kee alan my6s muuttuneenkin jo pienissa maarin. Henkola uskoo, etta toimijoilla ketka
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ovat valmiit panostamaan, tulee menemaan paljon paremmin, kun taas muutokselle ha-

luttomat eivat valttamatta tule enda olemaan mukana kentassa.

Autoalan tulevaisuus nayttaytyy yleisesti haastateltavien mielesta valoisana ja positiivi-
sena, vaikkakin haasteita on selvitettdavana. Alalle nahdaan suurta muutostarvetta ja
muutos nahdaan positiivisena asiana. Liikkumisen tarve pysyy tulevaisuudessakin ole-
massa, ja auto liikkumismuotona nahdaan toimivana ja tarpeellisena. Uudenlaisille rat-
kaisuille on tilaa, ja muutokseen panostaminen voi edesauttaa menestymista. Toimialan
kohtaamat haasteet nayttdaytyvat myos mahdollisuuksina, joka luo autoalan tulevaisuu-

delle positiivista kuvaa.

5.5.1 Murrokseen sopeutumista auttavat tekijat

Rissa nakee osaamista vaadittavan uusien mallien rakentamiseen seka oikeanlaisten ih-
misten rekrytoimiseksi ja niiden seka nykyisten kouluttamiseksi. Lisaksi han myds sanoo,
etta taytyy oppia uudenlaiseksi johtajaksi ja myds mahdollisesti kouluttautua myos esi-
miestasolla enemman kuin aikaisemmin. Rissa my0Os nostaa esiin tietojarjestelmien kayt-
toon liittyvan viisauden [6ytamisen. Han nakee tarvittavan tekoalya seka uusien kulutta-

japintaan tahtaavien palveluiden kayttoonottamista.

Autoalan palvelullistumisen ja nykyaikaistumisen myota uusia malleja on tarvetta raken-
taa perinteisten toimintatapojen tilalle. Talloin my0s tieto- ja informaatiojarjestelmien
osaaminen ja kaytto nousevat autoalalla merkittavaan rooliin murroksen myo6ta. Skog ja
muut (2018, s. 436) kasittelevat digitaalista disruptiota ja kertovat sellaiseen sopeutumi-
sen voivan olla haastavaa, silla tehdyt strategiset paatdkset seka investoinnit voivat olla
ristiriitaisia aiheutuvien muutosten kanssa. Heidan mukaansa murroksen myo6ta katoa-
viin asioihin strategisesti suuntautuneen yrityksen tuleekin usein joko peraantya tai
tehda perustavantasoisia organisatorisia uudelleenjarjestelyja. Tata ajatusta tukee myos
Henkolan nakemys siitd, etta taytyy olla rohkeus myds myéntaa nykyisten toimien mah-

dollinen toimimattomuus ja ajaa se alas:
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”...Mydskin kyky ja rohkeus omalla tavalla myédntdd, ettd se mitd nyt teen, niin
tdmd ei endd tule toimimaan. Eli omalla tavallaan myéskin rohkeus ajaa se oma
lilketoiminta nykymallissa alas, jotta voit saada jotain uutta.” (Henkola)

Kallion ndkemyksen mukaan murrokseen sopeutumista auttaa jalleenmyyja- ja maahan-
tuojakentdssa yrityskoon kasvattaminen sen kokoiseksi, ettd parjaa kilpailussa. Ali puo-
lestaan ndkee murrokseen sopeutumisessa auttavan proaktiivisesti eteenpain katsomi-
sen minne tulevaisuus menee. Lisdaksi han nakee joustavuuden tai ketteryyden auttavan
muutoksessa, vaikkei ne olekaan autoalalle luontaisesti liitettavia adjektiiveja. Ali nakee
my0s taloudellisten rahkeiden auttavan, silla digitalisaation ja autoilun murros on niin

nopea. Ehka tarkeimpana han kuitenkin nakee asenteen ja tahdon:

“Ja sitten varmaan se térkein on asenne; tahto muuttua, tahto kehittyd ja tahto
néhdd, ettd asiat ympdrilld muuttuu, niin kyllé sanoisin, ettd ehkd se asenne on
sitten kuitenkin tosi ratkaiseva.” (Ali)

Murrokseen sopeutumista edesauttavina tekijoina autoalalla Mykra nostaa myos Alin ta-
paan joustavuuden esiin. Lisdksi han listaa tallaisiksi tekijoiksi myos nopeuden, ketteryy-
den, skenaarioinnin, arvontuotannon paamiehille sekd kuluttajille, yhdessa pohtimisen
ja yhteisten tarpeisen I6ytamisen seka parhaan osaamisen ja ymmarryksen omaavien

ihmisten kayttamisen.

Murros ja siihen sopeutuminen voi olla haastava tilanne monille alan toimijoille, mutta
tutkimuksen perusteella sopeutumiseen voi auttaa joustavuus sekd ketteryys, mutta
my0s riittavan suuri yrityksen koko seka tulevaisuuden skenaariointityd. My6s lisakou-
luttautuminen sekd uusien ratkaisuiden kayttéonotto tunnistetaan tarkeiksi elemen-

teiksi murrokseen sopeutumisessa.

5.5.2 Murroksen tila ja tulevaisuus

Viimeisena haastattelurungon kysymyksena haastateltavilta kysyttiin nakemysta murrok-

sen tdmadnhetkisesta vaiheesta, eli painottuuko murros menneisyyteen vai onko suurin
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muutos vasta edessa. Kaikki haastateltavat ndkevat suurimman muutoksen olevan vasta
edessa. Haastateltavat luonnehtivat murroksen vaihetta hieman eri tavoin; murroksessa
kuvaillaan oltavan esimerkiksi 15 % vaiheessa, tai "ensimmaisilld portailla”, joten murros

vaikuttaisi haastattelujen perusteella olevan vasta hyvin alkuvaiheessa.

Murrosta on kuitenkin vaikeaa ennustaa, ja tama myds korostuu haastatteluissa. Ali ar-
vioi, ettd seuraavat viisi vuotta on voimakasta muutosta, jonka jalkeen myos sitd seuraa-
vat viisi vuotta voivat olla vield aallokkoisia. Han kuitenkin kertoo suhtautuvansa liiketoi-
mintaan siten, ettd muutos on vakio, mutta nyt vain ei ole tietoa mita jaljempana on
tulossa. Mykra puolestaan uskoo tapahtuvan enemman kuin mita on 30-40 vuodessa
tapahtunut yhteensa. Mykra nakee autoalan olevan yksi toimialoista, joka muuttuu lahi-
tulevaisuudessa kaikista toimialoista eniten. My0s Kallio ndkee suurimman murroksen
olevan vasta edessa. Han kuvailee oltavan kohta niin sanotusti “myrskyn silmassa”, jonka
jalkeen aletaan ndakemadan, kuinka syva se on, kauanko se kestda, seka miten ja ketka
sielta tulevat ulos. Kallio ndkee osan yrityksista voivan tippua pois luontaisista syista, esi-

merkiksi ostetuksi tulemalla, tai myos yritystoiminnan kaatumisen seurauksena.

Yleisesti ottaen murroksen ndhddan tuovan haasteiden lisdksi myos mahdollisuuksia, ja
aika tulee nayttamaan murroksen todellisen laajuuden. Haastattelujen perusteella sel-
vaa kuitenkin on, ettd autoala tulee olemaan voimakkaan murroksen keskelld tulevina
vuosina, ja murros nayttaa alan asiantuntijoiden mielesta painottuvan menneisyyden si-

jasta tulevaisuuteen.

5.6 Tulosten yhteenveto

Autoalan merkittavimpina muutosteemoina havaittiin olevan muun muassa digitalisaa-
tio, palvelullistuminen, kuluttaja- ja ostokdyttaytymisen muutos, sdhkoistyminen, konso-
lidaatio, uusien toimijoiden tulo, jakelutiemuutokset, seka osaavan tyévoiman saatavuus.
Nama kaikki muutosteemat vaikuttavat merkittavasti alan liiketoimintaan murrostilassa.
Murros koettiin vaikuttavan moninaisesti yritysten toimintaan, vaikkakin murroksen vai-

kutuksissa havaittiin yrityskohtaisia eroja. Murroksen koetaan olevan suurin muutos
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alalla pitkdan aikaan, ja murroksen myo6ta niin kuluttajakdyttdytyminen kuin toimija-

kenttd ovat molemmat voimakkaassa muutoksessa.

Murros on asettanut autoalan toimijoille monia haasteita. Tallaisia on esimerkiksi mur-
roksen ennustettavuus, muutoksen nopeus ja organisaation kyky havaita muutokset ja
tarttua niihin. Haasteiden lisaksi tutkimuksessa tunnistettiin murroksen tuomia riskeja,
joista esimerkkind murroksen huomaamatta jaaminen, paamiesten kyvykkyys vastata
muutokseen, seka tuloksenteon kannalta olennaisten tekijéiden muuttuminen. Murros-
vauhti on suuri, ja kyvykkyys vastata murrokseen on oltava my0s riittdvda murroksessa

menestymiseksi.

Yritysten tekema ennakointityd murroksen skenaarioimiseksi on ollut kiitettavalla tasolla
ja murrokseen on varauduttu etukateen. Skenaariotydn rooli murrostilassa jatkuu tar-
kedna edelleen. Yritysten havaittiin myos padosin muuttaneen toimintaa, sekd myos ko-
kevan tulevaisuudessa nadin tehtavan. Koko toimialatasoa tarkastellen murrokseen rea-
goimisessa on kuitenkin ollut my6s osin huomattavissa kankeutta. Haastateltavat nakivat

tarvittavan rohkeutta reagoida murrokseen proaktiivisesti.

Alan kilpailuasetelmien koettiin olevan muuttuneen. Murrokseen liitettiin vahvasti alan
konsolidoituminen, jossa toimijoiden koko kasvaa, ja osa toimijoista puolestaan saattaa
lakata olemasta. Kuitenkin ala nahtiin myds yhtendisena siten, etta toisen yrityksen me-
nestys saattaa indikoida myos toisen yrityksen menestymista. Sidosryhmatyoskentelya
tarvitaan myos murroksessa, ja alan toimijakentan nahtiin voivan tehda paremmin yh-
teistyota koko alan kattavalla tasolla, kunhan kilpailulainsaadanndlliset seikat on huo-

mioitu yhteistyossa.

Tutkimuksessa nousi esille, etta uusien palveluiden kehittamista varten tulisi pystya te-
kemaan myos investointeja. Toisaalta kuitenkin nahtiin tarkedana, investoida oikeisiin
asioihin, eli tunnistaa sellaiset asiat, joita jo joku muu toimija tekee, ja joihin ei kannata

investoida. Palveluratkaisuiden kehittdmiseen ja uuden innovointiin liitettiin
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olennaisesti asiakasnakékulma ja asiakas nahtiin olevan keskiéssa myds murrostilassa
tapahtuvassa palvelukehitystyossa. Palvelukehityksen ndkokulmasta on myos tarkeaa
huomioida palvelut, joita muut alan toimijat pystyvat tuottamaan tai tekevat itse, ja
tarjota sellaisia palveluita, jotka tarjoavat yrityksille sellaista kulmaa, jota ne eivat itse
ole l6ytdneet tai pysty tuottamaan. Tassa yhteydessa niin sanottujen vertikaalinakodkul-

maisten koko toimialaa palvelevien ratkaisujen seka erikoistumisen merkitys korostuu.

Murrokseen varautuminen nahtiin tarkeana, vaikka muutosten ennustaminen koettiin
hyvin haastavaksi. Murroksen kesto ja sen laajuus ovat vaikeita arvioida ennalta, joka
vaikeuttaa paatoksentekoa liiketoiminnassa. Murroksen epavarmuuksista huolimatta au-
toalan tulevaisuus nahtiin positiivisessa valossa. Auto liikkumisvalineena ja lilkkumisen
tarve nahtiin tarkeina ja myos tulevaisuudessa sdilyvina asioina, joten alalle on murrok-
sen haasteista huolimatta odotettavissa lupaava tulevaisuus. Murros koettiin tarpeelli-
sena autoalalle, ja meneillaan oleva murros toimii niin motivaatiota kuin myos erilaisia
mahdollisuuksia lisaavana tekijana. Vaikka murros on jo nyt vaikuttanut merkittavasti au-
toalaan ja sen toimintaan, suurin muutos nahtiin kuitenkin olevan selvasti vasta edessa.
Murroksen seuraukset ja vaikutukset alan liiketoimintakenttaan tullaankin ndakemaan ko-

konaisuudessaan vasta tulevien vuosien saatossa.

Murroksessa menestyminen ja menestyvat palveluratkaisut

Murroksessa menestyminen vaatii yritykseltd murrostilassa entistd enemman herk-
kyyttd ymmartaa asiakasta ja tunnistaa myds oman strategian nakékulmasta menestyk-
seen vaikuttavat tekijat — eli ehdot menestymiselle. Menestyvien palveluratkaisuiden
suunnittelussa tulee ottaa huomioon asiakkaan tarpeet, kokemukset ja nakemykset,

sekd myos tuntea yrityksen oma toimintaymparisto ja sen tila riittavalla tavalla.

Vuorisen (2013, s. 149-152) esittelema Jay B. Barneyn kehittama VRIO-malli liittyy re-
surssiperustaiseen strategiandkemykseen, missa kilpailuetua pyritdan saavuttamaan ke-
hittamalla resursseja, eli tuotannontekijoita kuten, tietojarjestelmia, osaamista tai yri-

tyskulttuuria. Nama myos nousivat esiin haastatteluissa. Haastatteluissa ilmeni autoalan
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murroksessa tarvittavan muun muassa muilta aloilta oppimista, ulkoisten it-yritysten
hyodyntamistd sekd olemassa olevan osaamisen kehittamista. Autoalan murrostilassa
resurssiperustainen strategianakemys vaikuttaa paikoin korostuvan ja menestysta muut-
tuvassa markkinassa voidaan nahda saavutettavan resurssien tai tuotannontekijoiden
kautta. Kuitenkin myos yrityksen asemointi seka ketteryys ja joustavuus ovat tarkedssa
roolissa kilpailuedun tavoittelun kannalta, joten autoalan yrityksiltd vaaditaan resurssi-

perustaisen nakemyksen lisdksi myos toimialan talousteoreettista katsontakantaa.

Vuorisen (2013, s. 151) mukaan VRIO auttaa tunnistamaan organisaatiosta resursseja,
jotka luovat kilpailuetua. Nain ollen VRIO mallin hyédyntaminen toiminnalle arvokkaiden,
harvinaisten, vaikeasti kopioitavien tai korvattavien, seka tehokkaasti organisoitujen re-

surssien [0ytamiseksi voisi auttaa autoalan yrityksia menestymaan murroksen haasteissa.

Tutkimuksessa nousi esiin, ettd asiakkaiden odotukset ja vaatimukset ovat muuttuneet.
Palvelua halutaan nopeasti sekda monikanavaisesti, ja asiakaskayttaytymisen muutos yh-
distettiin digitalisaatioon. Asiakas on palveluiden keskidssa, ja siksi on tarkeaa pyrkia ym-
martamaan asiakkaan tarpeita ja odotuksia. Tama korostuu entisestdan tilanteessa, kun
murros on muuttanut niitd. Osterwalderin ja muiden (2015, s. 3-10) kasittelemdssa ar-
volupauksen mallissa asiakasprofiilin ja yrityksen arvokartan valille pyritddan saamaan
vastaavuus. Kyseisessa mallissa asiakasprofiilin osalta kasitelldaan hyotyja, kipuja seka asi-
akkaan tehtdvia suhteessa yrityksen arvokartan sisaltoon hyodyn luojien, kivunlievitta-
jien seka tuotteiden ja palveluiden osalta. Taman mallin mukainen yhteensopivuuden
[6ytaminen voi hyodyttaa myos autoalan yrityksia murrostilassa menestyvien palvelurat-

kaisuiden luomisessa.

Suoritettujen haastattelujen perusteella alan asiakaskentassa kivuiksi voidaan nahda esi-
merkiksi kuluttajilla oleva epdvarmuus autoilun valinnoista, sekd mahdolliset palvelun
saatavuutta koskevat esteet kuten hitaus tai palvelun saaminen halutuissa kanavissa.
Hyotyina asiakkaan voidaan nahda tavoittelevan palveluiden saamista monikanavaisesti,

joustavasti, nopeasti sekd hanelle arvoa tuottavasti. Lisaksi tutkimuksessa havaittiin
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kuluttajilla olevan halun ostaa asioita enemman palveluna. Asiakkaan tehtdavana on
hankkia liikkumista vaivattomasti ja yleisesti tarve liikkua. Yritysten tulisikin pyrkid omalla
arvokartallaan pyrkia vastaamaan tahan arvolupauksen mallin muodostamaan asiakas-
profiiliin. Kivunlievittajana yritysten tulisi pyrkia tarjoamaan palvelut asiakkaan kannalta
tarkeimmissa kanavissa nopeasti, seka lievittaa epavarmuutta esimerkiksi autoilun valin-
tojen osalta. Hyédyn luonnin nakékulmasta tulisi asemoida itsensa asiakkaalle arvoa
tuottavaan asemaan, seka pystyd myos murrostilassa tuottamaan riittdvan nopeasti ku-

luttajalle arvoa tuottavia ratkaisuja seka laadukasta asiakaskokemusta.

Tutkimuksessa havaittiin vallan siirtyneen murroksen myéta enemman asiakaskentille.
Nain ollen yritysten tulisikin tarvittavan yhteensopivuuden saavuttamiseksi pyrkia muok-
kaamaan omaa arvokarttaansa mahdollisesti jopa entistd enemman asiakkaan ehdoilla,
jotta tarvittava yhteensopivuus voidaan saavuttaa. Tuote ja palvelutarjooman sovittami-
nen asiakkaan tehtdvia vastaavaksi voidaan ndahda nain ollen olevan yksi merkittava te-

kija menestyvien palveluratkaisuiden kehittamisessa.

Kamensky (2014, s. 31) on strategisen johtamisen kriittisia menestystekijoita listatessaan
nimennyt kyvyn, halun seka rohkeuden uusiutua yhdeksi naista. Tama kyky ja halu kehit-
tya ja tunnistettiin myos haastatteluissa yhdeksi murrokseen sopeutumista edesautta-
vista tekijoista. Kamenskyn (2015, s. 33) mukaan herkkyys ymparistolle seka tosiasioiden
tunnustaminen ovat asioita, jotka uusiutumiskyvykas organisaatio ottaa erityisesti huo-
mioon. Myds nama seikat ilmenivat autoalan murroksessa menestymisen kannalta tar-
keind tekijoind. Haastatteluissa havaittiin, ettd yrityksella tulee olla myds rohkeutta
myontda toimiensa toimimattomuus. Rohkeus myontaa tosiasiat voi auttaa yritysta uu-
siutumaan oikeaan suuntaan ja saavuttamaan uusilla toimintatavoillaan menestysta

murroksessa.

Murrokseen vastaaminen ja menestyvien palveluratkaisuiden kehittamisessa ei kuiten-
kaan yksistdaan ole kyse vain toimimattomien mallien tunnistamisesta, vaan tarvitaan

myOs ymmarrystda yrityksen koko toimintaymparistostd. Keskeisia organisaatioon
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vaikuttavia muutosvoimia analysoiva PESTEL-analyysi ottaa huomioon poliittiset, ekono-
miset, sosiaaliset, teknologiset, ekologiset seké lainsdddanndlliset ympariston vaikutuk-
set (Vuorinen, 2013, s. 220). Vuorisen mukaan PESTEL-tarjoaa hyvan lahtokohdan tarkas-
tella strategista asemaa, ja suosittelee sita yhdisteltavaksi muiden ymparistéanalyysien
kanssa. Autoalan murrostilassa ndiden ympariston vaikutusten analysointi auttaa ym-
martamaan toimintaympariston muutosvoimia esimerkiksi skenaariotydn taustalla. Tut-
kimus osoitti, ettd autoalan toimintaymparistdssa suuria muutoksia tapahtuu kaytan-
nossa kaikkien PESTEL-analyysissa kasiteltdavien tarkastelukohteiden osalta, alan saa-
dessa esimerkiksi uusia teknologioita, toimijoita, ymparistomaarayksia seka uutta lain-

saadantoa huomioitavakseen.

Murroksessa menestymisen peruspilarit

Tutkimuksen avulla voitiin tunnistaa murroksessa menestymisen kannalta olennaiset te-
kijat, joilla kullakin on oma asemansa menestyksen luojana. Tutkimuksen perusteella ha-
vaittiin murroksen menestymisen rakentuvan kolmesta tekijasta. Ensinnakin murrok-
sessa menestyminen vaatii menestyvid palveluratkaisuita, jotka rakentuvat tutkimuk-
sessa aikaisemmin esitellyn mallin (kuvio 14) mukaisesti. Toisena tekijana vaaditaan oi-
keanlaisia, murrokseen soveltuvia yrityksen ominaisuuksia. Kolmanneksi murroksessa
menestymiseen tarvitaan sopivassa maarin sidosryhmdityétd. Nama kolme tekijaa toimi-
vat ehtoina menestykselle murrostilassa, ja muodostavat yhdessa murroksessa menes-

tymisen peruspilarit (kuvio 16).

Ensimmainen pilari koskee menestyvia palveluratkaisuja ja pitdaa sisallaan aikaisemmin
esitellyn murroksessa menestyvien palveluratkaisuiden kehittamisen mallin kokonaisuu-
den (kuvio 14). Tahdn kokonaisuuteen kuuluu murroksen ja trendien ymmartaminen,
strategiat ja mallit, palvelukehitystyd, arvontuotanto ja asiakaskokemus, asiakaslahtoi-
nen kehittamisote seka palvelun laatu. Toisen pilarin muodostaa yrityksen ominaisuudet,
joka sisdltaa ominaisuuksia, jotka on tutkimuksessa tunnistettu murroksessa menesty-
mistd tukeviksi. Ndihin ominaisuuksiin lukeutuu muun muassa joustavuus, ketteryys,

muutoskyvykkyys, investointikyky, kyky nahda yli ajan sekd osaamisen kehittdmisen
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kaytdnteet ja teknologiset kyvykkyydet. Kolmannen murroksessa menestymisen perus-
pilarin muodostaa sidosryhmatyo. Sidosryhmatyo6lla on merkitys murroksessa menesty-
miseksi datan ja tiedon hyodyntamisen, seka yhteiskehittdmisen ja yhdessa oppimisen
kautta. Lisaksi sidosryhmatyohon murroksessa on liitettavissa erikoistuminen alan sisalla
tiettyjen osa-alueiden asiantuntijaksi, seka alan yhteisen tuen tarjoaminen ja sen hyo-

dyntaminen.

Esitellyssa mallissa ndiden kolmen peruspilarin alla perustan muodostavat palvelukehitys
jainnovointityo seka skenaariotyd. Murroksessa menestymisen pohjalla vaikuttaa onnis-
tunut skenaariotyd ja tulevaisuuden arvioiminen, jonka paalle tehdaan palvelukehitysta
ja innovointityota naihin kaikkiin kolmeen peruspilariin liittyen. Kokonaisuutena tama
perusta ja tunnistetut peruspilarit kuvaavat murroksessa menestymista autoalan liiketoi-

mintakentadssa.

Murroksessa menestyminen

Menestyvat Yrityksen ominaisuudet Sidosryhmatyo
palveluratkaisut
- Joustavuus ja ketteryys
- Murroksen ja trendien - Muutoskyvykkyys - Datan ja tiedon
ymmartaminen - Osaamisen kehittamisen hyddyntdminen
- Strategiat ja mallit kidytanteet - Alan yhteinen tuki
(VRIO, VPC, PESTEL ym.) - Tulevaisuuteen katsominen / - Yhdessa oppiminen
- Palvelukehitystyd kyky nahda yli ajan - Yhteiskehittiminen
- Arvontuotanto ja asiakaskokemus - Teknologiset kyvykkyydet - Arvontuotanto
- Asiakasldhtoinen kehittdmisote - Uusien toimintatapojen PEEIMIELEE
- Palvelun laatu omaksuminen - Erikoistuminen
- Kyky investoida
- Nopeus vastata muutokseen

Palvelukehitys ja innovointity®

Kuvio 16. Murroksessa menestymisen peruspilarit
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Murroksessa menestymisen peruspilarit tarkastelevat meneilla olevaa autoalan mur-
rostilaa toimialatasolla. Peruspilarien merkittavyys eli pilarin “leveys” voi vaihdella toi-
mijakohtaisesti esimerkiksi toimijan koosta, markkinoille sijoittautumisesta tai tar-
jooman tyypista riippuen. Yrityksen kokoluokka voi esimerkiksi vaikuttaa sen kykyyn
tuottaa menestyksekkdaampia palveluratkaisuita, jolloin kyseisen pilarin merkitys kas-
vaa. Kun taas pienemman ja ketteran toimijan menestyksessa voi olla suurempi rooli
yrityksen ominaisuuksilla ja onnistuneella sidosryhmatyolla. Myos silla tarjoaako yritys
esimerkiksi maahantuonti- tai jalleenmyyntitoimintoja kuluttaja-asiakkaille, vai onko
ydintoimintana palveluiden tuottaminen muille alan toimijoille, voi olla vaikutusta pila-

reiden kokoon suhteessa toisiinsa.

Mallissa menestyvia palveluratkaisuja ja yrityksen ominaisuuksia kuvaavat pilari ovat pe-
rustilassaan hieman sidosryhmaty6ta leveampia, joka kuvaa niiden suhteessa suurem-
paa merkittavyyttd murroksessa menestymisen kannalta. Tama esitelty asetelma perus-
tuu haastattelututkimuksessa esille nousseisiin nakékulmiin. Pilareiden merkittavyyden
vaihtelua kuvataan pilareiden valisilla nuolilla, jotka osoittavat pilareiden ”leveyden” ole-

van dynaaminen ja vaihtelevan hieman toimijan seka taustatekijoiden mukaan.
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6 Johtopaatokset

Tama tutkimus tuotti ajantasaista tietoa autoalan markkinatilanteesta ja tarjosi kat-

sauksen alalla kdaynnissa olevaan murrokseen ja sen vaikutuksiin autoalan liiketoiminta-
kentdssa. Murros on laaja ja koskettaa koko autoalaa niin Suomessa kuin my6s globaa-
lilla tasolla. Autoala muuttuu parhaillaan mahdollisesti nopeammin kuin koskaan aikai-

semmin, joten ajantasaiselle tutkimustiedolle on tarvetta.

Tutkimuksen tarkoituksena oli analysoida, miten meneilldan oleva murros nayttaytyy
autoalan kentdssa ja millaisilla palveluratkaisuilla voidaan menestyda murroksessa.
Tyossa tutkittiin olemassa olevia julkaisuja autoalasta ja murroksesta, seka kasiteltiin
palvelukehitysta markkinamurroksessa. Naihin teemoihin liittyen tehtiin haastattelutut-
kimus autoalalla vaikuttaville johtohenkildille, jossa kasiteltiin murrosta ja haasteita lii-
ketoimintakentdssa, sidosryhmien merkitysta, arvoa tuottavia palveluratkaisuja seka
autoalan tulevaisuutta. Tutkimuksella pyrittiin tuottamaan hyddyllista tietoa autoalan
markkinatilanteesta ja tarjoamaan katsaus alalla kdynnissa olevaan murrokseen ja sen

vaikutuksiin.

Tutkimukselle asetettiin kolme tavoitetta, joihin kuhunkin tutkimuksella pyritdan vas-
taamaan. Nama tavoitteet luovat kasitysta meneilldan olevasta murroksesta ja siina
menestyvista palveluratkaisuista. Kunkin tavoitteen taustalla on tarve ymmartaa alan
lilketoimintakentan haasteita sekda mahdollisuuksia, ja tarjota ajantasainen katsaus

murrostilaan.

Ensimmaisena tavoitteena oli selvittaa, mitd autoalan murros tarkoittaa ja analysoida
miten se vaikuttaa autoalan markkinaan. Tahan tavoitteeseen ryhdyttiin vastaamaan
analysoimalla aluksi aikaisempia autoalan murrosta kasittelevia julkaisuja, ja luomalla
ndin ymmarrysta alan murroksesta ilmiona seka sen vaikutuksista. Lisdksi teoreettisessa
viitekehyksessa kasiteltiin murroksen teoriaa yleisemmalla alariippumattomalla tasolla.

Kun murroksesta oli saavutettu riittava kasitys niin autoalan liiketoimintakentdn osalta
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kuin my0s yleisesti ilmiona, ymmarrysta ryhdyttiin syventamaan entisestaan haastatte-

lututkimuksen avulla.

Murros on vaikuttanut kdytanndssa koko alan toimintaan ja murrostila tunnistetaan
yleisesti toimijoiden keskuudessa. Murroksen mukana alalle odotetaan tulevan niin uu-
sia toimintamalleja, uusia toimijoita, kuin myds uusia palvelumalleja. Murroksen vaiku-
tukset autoalan markkinaan vaihtelevat nakokulmasta ja yrityksen position mukaan.
Yleisesti vaikuttaa silta, ettd murroksessa parjaavat suuret toimijat seka sellaiset toimi-
jat, jotka ovat ennakoineet murrosta ja ovat positioituneet palvelundkékulmaisesti au-

toalaan liiketoimintakenttaan.

Muutosteemoista tai -trendeista merkittavina nahtiin muun muassa digitalisaatio, sah-
kdistyminen, seka palvelullistuminen johon liittyy myos kuluttaja- ja ostokayttaytymi-

sen muutos. Lisdksi tutkimuksessa nousi esiin myos alan konsolidaatio, seka alan siséalla
tapahtuvat muutokset kuten agenttimallin ja kiinalaisten valmistajien tulo markkinoille.
Nama empiirisen tutkimuksen avulla esille nousseet teemat olivat hyvin pitkalti samoja

kuin teemat, joita tunnistettiin aikaisemmista julkaisuista tutkimuksen teoriaosiossa.

Toisena tavoitteena oli analysoida, millaisilla palveluratkaisuilla alan murroksessa voi
menestya, ja miten alan toimijat seka sidosryhmat voivat tukea toisiaan murrostilan
haasteissa. Murroksen ymmartamisen lisaksi tutkimuksessa luotiin ymmarrysta palve-
lukehityksen teorioista ja malleista. Tutkimuksen teoreettisessa viitekehyksessa tutus-
tuttiin erilaisiin murroksessa hyodynnettavaksi soveltuviin toimintatapoihin ja ratkaisui-
hin. Asiakkaiden rooli on murroksessa tarkea, joten murrostilassa kehitystyén lahtokoh-
tana voidaan hyodyntaa palvelumuotoilua ja siihen liitettdvida malleja. Teoreettisessa
viitekehyksessa luotiin murroksessa menestyvien palveluratkaisujen kehittamisen malli
(kuvio 14), jossa esiteltiin toimintaperiaatteet autoalan murroksessa tapahtuvalle kehi-

tystyolle.
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Tutkimuksessa selvisi alan toimijoiden kaipaavan muutosta ja kehitysta alalle. Menesty-
vien palveluratkaisuiden avainasemassa on asiakas. Palvelut, jotka helpottavat asia-

kasta ja liittyvat joustavuuteen, nahtiin tarkeind menestyksen kannalta. Lisaksi myos

alan ulkopuolinen osaamiselle nahtiin arvoa, ja muilta aloilta oppimisesta voisi olla hy6-
tya myos autoalalla menestyksen rakentajana. Murroksessa menestyvien palveluratkai-
suiden kehittamiseksi keskidssa tulee olla siis asiakas ja asiakkaan tarpeet, jonka ympa-
rille ratkaisuja kehitetaan. Ratkaisuiden kehittamiseksi osaamista ja toimivia kaytanteita
voi olla kannattavaa implementoida autoalan lisaksi myds sellaisilta muilta aloilta, jotka
ovat autoalaa edelld toimintamalleissaan. Palvelun menestyksessa voi myos auttaa ver-

tikaalinen suunta, jossa palvelu on hyddyksi lapi toimialan kaikille toimijoille.

Sidosryhmien tukea tarvitaan myds murroksessa, ja tarkeina sidosryhmina nahtiin
muun muassa rahoitus- ja leasingyhtiot, jalleenmyyjat, IT-yritykset, seka paamies. Paa-
miehen rooli korostui, ja se koettiin erityisen tarkedana kumppanina toimintakentassa.
Potentiaalia nahtiin oppimisessa pienemmilta palveluntuottajilta yhteistyon avulla sel-
laisia asioita, joita isot toimijat eivat ole itse 16ytaneet. Toimijakentdn yhteistyon ja tois-
ten tukemista rajoittavana tekijana nousi esiin kilpailulainsaadanto, joskin myo6s tdman
rajoittamattomia yhteistydmuotoja havaittiin olevan mahdollista tehda. Yhteistyon te-
kemisessa tulisi ymmartaa kilpailun rajat, silla yhteistyd nahtiin kannattavana sen ol-
lessa mahdollista. Sidosryhmatoiminnassa mahdollisuuksia nahtiin myos ulkopuolisten
toimijoiden roolin ottamiseen esimerkiksi “customer boardien” muodossa, joissa alan

toimijoita saataisiin koottua yhteen pohtimaan asioita.

Kolmas tavoite oli analysoida, miten murros on koettu autoalan liiketoimintakentassa.
Tahan tavoitteeseen pyrittiin vastaamaan autoalan johtohenkiléille suunnatun haastat-
telututkimuksen avulla. Keskeisena [6ydoksena on havainto siitd, ettd murroksen en-
nustaminen on hyvin haasteellista. Murroksen laajuus seka sen kesto ja vaikutukset

ovat tdysimadaraisesti vaikeita ennustaa, ja murros luo epavarmuutta alalle.
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Tutkimus osoittaa, etta murros ndyttaytyy autoalalla hyvin laajasti alaa disruptoivana
ilmiéna. Murroksen ndhdaan tuoneen mukana paitsi haasteita ja epavarmuutta, myos
mahdollisuuksia ja kaivattua alan uudistusta. Haastatteluissa ilmeni murroksen olevan
todellinen, mutta sen voimakkuus, kesto seka vaikutukset ovat viela paikoitellen epa-
selvid. Suurin muutos nahtiin olevan vasta edess3, ja alan ndhtiin muuttuvan enemman
kuin se on pitkiin aikoihin historiassakaan muuttunut. Autoalan koettiin myds muihin
toimialoihin verrattuna kayvan lapi yhta suurimmista, ellei jopa suurinta muutosta ja

sen vaikutukset alan yritysten toimintaan ovat merkittavia.

Murros luo epavarmuutta alan ennustamiseen ja murroksen vaikutukset liiketoimin-
taan ovat nopeita. Autoalan toimijoille tama on luonut tarvetta voimakkaallekin uudis-
tumiselle ja toiminnan muuttamiselle. Myos jatkossa tallaiselle muutoskyvykkyydelle ja
joustavuudelle nahdaan olevan tarvetta ja tdma on osin myds suuri haaste autoalalle,
joka on totutusti tunnettu perinteisiin toimintamalleihin nojaavana melko vanhanaikai-

senakin toimialana.

6.1 Liikkeenjohdolliset paatelmat

Tama tutkimus kasitteli autoalalla meneilldan olevaa murrosta keskittyen suomalaisen
autoalan liiketoimintakentan tutkimiseen murroksen ja menestyvien palveluratkaisuiden
nakokulmasta. Tydssa analysoitiin, miten alan murros nayttaytyy aikaisempien julkaisu-
jen valossa, ja miten alan toimijakenttd on kokenut murroksen vaikutukset omasta nako-
kulmastaan. Nama |6ydokset johtivat menestyvien palveluratkaisuiden kehittdmisen
mallin muodostamiseen, ja lopulta murroksessa menestymisen peruspilarien tunnista-
miseen autoalan kontekstissa. Talla rajauksella tyo pyrki tayttamaan tutkimusaukkoa au-

toalan murrostilassa menestyvien palveluratkaisuiden osalta.

Tuulaniemen (2011, s. 96) mukaan liiketoiminnan menestyksen kannalta organisaation
on keskeistd ymmartaa asiakkaitaan syvallisesti. Organisaation kyky tulkita laadullista
tutkimustietoa heidan asiakkaistaan ja kohderyhmistaan seka kyky tuottaa haluttavia

tarjoomia, jotka perustuvat oikeisiin tarpeisiin, ovat yhdistettavissa organisaation
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menestykseen. (Tuulaniemi 2011, s. 96.) Tama tutkimus tarjoaa autoalan toimijoille
seka autoalan liiketoiminnasta kiinnostuneille ymmarrysta alan murrostilasta ja siina
menestyvistd palveluratkaisuista laadullisen tutkimustiedon muodossa. Kuten aikai-
semmin todettiin murroksen ja sen trendien ymmartaminen yhdessa soveltuvien stra-
tegioiden ja mallien kanssa voi auttaa kehittdmaan murroksessa menestyvia palvelurat-
kaisuita. Nain ollen liikkeenjohdolle voi olla hyddyksi tutustua tassa tydssa esiteltyihin
malleihin, jotta organisaation toimintaa voidaan asemoida vastaamaan paremmin mur-

rokseen.

Liikkeenjohdolle erityisen hyddyllisia malleja ovat tutkimuksessa esitellyt liiketoiminnan
kehittamisen tydkalut markkinamurroksessa (kuvio 13), murroksessa menestyvien pal-
veluratkaisuiden kehittdminen (kuvio 14) sekd murroksessa menestymisen peruspilarit
(kuvio 16). Nama kaikki mallit luovat autoalan murroksesta parempaa kasitysta ilmiona
kuvaavat miten murrostila ndyttaytyy alan toimijoiden kokemana. Autoalan ollessa yhta
samaa alaa, lilkkkeenjohdollisesti on tarkedaa huomata alan yhteiskehittamiselle olevan
tarvetta nyt ja myos tulevaisuudessa. Ndin ollen alan toimijoiden olisikin hyva ottaa toi-
minnassaan huomioon oman ja sidosryhmien edun tavoittelun lisdksi myos koko alan
yhteisen kehittdmisen ndakokulma, siltd osin kuin se on liiketoiminnan sdantelyn mu-

kaan mahdollista.

6.2 Jatkotutkimusehdotukset

Uuden tiedon tuottamisen ohella tdma tutkimus tarjoaa myds pohjan autoalan murrok-
seen liittyville jatkotutkimuksille. Tutkimuksessa keskityttiin analysoimaan autoalan
murrosta ja menestyvia palveluratkaisuja toimialatasolla suomalaisen autoalan liiketoi-
minnan kontekstissa. Tutkimuksessa tunnistettiin murroksessa menestymisen ehdot,
jotka esitettiin murroksessa menestymisen peruspilareina. Tama tutkimus tarjosi en-
simmaisen katsauksen naiden ehtojen riippuvuuksista toisiinsa, mutta taman tutkimuk-
sen osalta ei vield voida tehda riittavia paatelmia siita, millaisia riippuvuuksia nailla tun-

nistetuilla murroksessa menestymisen ehdoilla on suhteessa toisiinsa.
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Jatkotutkimuksena voitaisiin analysoida, miten yritykset voivat itse omilla toimillaan

vaikuttaa naiden tunnistettujen ehtojen suhteisiin ja merkityksiin.

Tama tutkimus painottui analysoimaan ilmiéta toimialatasossa, joten tutkimus tarjoaa
pohjan jatkotutkimukselle, jossa ndakékulmaa tarkennetaan toimialatasolta toimijata-
solle. Toimijatason tarkastelussa voitaisiin syventya tarkastelemaan esimerkiksi [ahem-
min alan eri toimijoiden valistda dynamiikkaa murrostilassa. Lisdksi tdman tutkimuksen
keskittyessa erityisesti Suomen autoalan kontekstiin, vastaavaa tutkimusta voitaisiin suo-
rittaa myo6s kansainvalisesti tutkien esimerkiksi Euroopan tasolla autoalan murrostilassa

menestymisen ehtoja.
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Liitteet
Liite. Haastattelurunko

Haastattelurunko - Pro gradu -tutkielma autoalan murroksesta

Haastateltavan esittely:

Kertoisitko kuka olet, ja mita toimenkuvaasi kuuluu?

Murros ja haasteet liiketoimintakentdssa:

Mitka ovat olleet mielestasi merkittavimmat muutosteemat autoalalla?
Miten murros on vaikuttanut liikketoimintaanne?

- Onko murros aiheuttanut toiminnallenne haasteita? Millaisia? Miten niista on sel-
vitty, ja onko jotain haasteita vield ratkaisematta?
- Oletteko muuttaneet toimintaanne murroksen myo6tavaikutuksesta?

Millaisia vaikutuksia koet murroksella olevan yritysten strategiatyohon ja paatdoksentekoon?

Mita riskeja naet liittyvan autoalan nykytilaan ja alan murrokseen?

Sidosryhmien merkitys:

Millaisena naet sidosryhmien merkityksen alan murrostilassa, ovatko tietynlaiset toimijat tai
sidosryhmat nousseet entistd merkittavampaan rooliin muutoksen myota?

Ndetkd murroksen muuttaneen autoalan kilpailuasetelmia?

Miten autoalan toimijakentta voisi tukea toisiaan entistd paremmin?

- Millaista tukea nakisit tarvittavan eniten?

Arvoa tuottavat palveluratkaisut:

Millaisilla palveluratkaisuilla ndet olevan eniten arvoa autoalan tarpeisiin alan murrostilassa?

- Miillaisia uusia innovaatioita ala mielestasi tarvitsee?

Millaiset ulkoiset palveluratkaisut tukisivat organisaationne toimintaa entisestdan?
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Mitka ovat mielestasi kriittisimmat tekijat, jotta palvelu voi menestya markkinamurroksessa?

Autoalan tulevaisuus:

Milta autoalan tulevaisuus ndyttaa mielestasi?
Mitka tekijat edesauttavat murrokseen sopeutumista autoalan kentdssa?

Nadetkd murroksen painottuvan menneisyyteen, vai onko suurin muutos vasta edessa?



