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Tassa opinnaytetydssa paivitettiin yrityksen KATIM viisivuotinen strategia.
Projekti tehtiin keraamalla aineistoa yrityksen johdolta ja keskustelujen kautta.
Toimeksiantajana toimi Digital 14 Oy.

Paatavoitteena oli paivittdd vanhentunut strategiamateriaali. Toisena tavoit-
teena oli tehda Porterin viiden kilpailuvoiman analyysi, jota pystyi hyddynta-
maan strategian paivittamisessa. Taman strategian voi viestia ulkoisille sidos-
ryhmille ja siita on poistettu yrityksen aiheet, joita ei haluta viestia ulkoisille
sidosryhmille. Materiaalia voi kayttaa yrityksen sisaisessa ja ulkoisessa vies-
tinnassa. Yritys on tietyilla markkinoilla uusi, jolloin strategian viestinta on |&-
pindkyvaa.

Viitekehyksen avulla pystyttiin rakentamaan perusteellinen strategian pohja.
Taman lisaksi viitekehyksen avulla pystyttiin rajaamaan strategian teoriaa.
Projektin menetelmina kaytettiin aineiston keraamista, keskusteluja, joiden
avulla vanha strategia pystyttiin paivittdmaan. Teoriaa opinnaytetyéhdn on ke-
ratty eri lahteista, kuten kirjoista, tutkimuksista ja artikkeleista.

Projektin lopputulos, KATIMin viisivuotinen strategia, esitetdan opinnaytetyon
lopussa. TydOsta on jatetty pois aiheet, joita yritys ei halua viestia ulkoisille si-
dosryhmille. Lopputuloksesta nékyy strategian keskeiset teemat ja se kertoo
yrityksen uuden suunnan. Viisivuotisen strategian jalkeen esitetaan Porterin
viiden kilpailuvoiman kilpailuanalyysi, joka on tehty taulukkoon.
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In this thesis, the 5-year strategy of the company KATIM was updated. The
project was carried out by collecting data from the company's management
and through discussions. The client for this project was Digital 14 Oy.

The main objective was to update the outdated strategic material. The second-
ary objective was to conduct a Porter's Five Forces analysis that could be used
in the strategy update. This strategy can be communicated to external stake-
holders, and it has removed topics that the company does not want to com-
municate to external stakeholders. The material can be used for internal and
external communication within the company. Since the company is new in cer-
tain markets, transparency is crucial in communicating the strategy.

With the help of the framework, a comprehensive foundation for the strategy
was built. Additionally, the framework helped in narrowing down the theory of
the strategy. The methods used in the project included data collection and dis-
cussions, which facilitated the update of the old strategy. Theory for the thesis
was gathered from various sources, such as books, research, and articles.

The result of the project, the 5-year strategy for KATIM, is presented at the end
of the thesis. However, certain topics that the company does not wish to com-
municate to external stakeholders have been omitted from the work. The result
highlights the key themes of the strategy and sets the direction for the compa-
ny's future. Following the 5-year strategy, a Porter's Five Forces competitive
analysis is presented. The analysis is presented in a table.

Keywords: 5-year, strategy, competitive, SWOT
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1 JOHDANTO

Teknologia-alan yritykset ovat aina olleet edellékavijoita nopeasti muuttuvassa
maailmassa ja liiketoimintaymparistoissa. Viiden vuoden strategian avulla pys-
tytdan tarkastella yrityksen suuntaviivoja, jotka ohjaavat yritysta eteenpéain
seuraavan viiden vuoden aikana. Viiden vuoden strategian yksi tavoite on an-
taa yritykselle kilpailuetua mahdollistaakseen paikkansa teknologia-alan edel-
lakavijana ja vastatakseen erilaisiin asiakastarpeisiin. Strategian avulla pysty-
tdan myds varmistamaan lilkketoiminnan kestavyytta ja kasvua. Mihin suuntaan
organisaatio haluaa kehittyd? Kuinka saavuttaa organisaation tavoitteet?
Mitka ovat keskeiset markkinat? Miten organisaatio pystyy erottumaan kilpai-
ljoistaan? Mitka ovat organisaation riskit ja miten niita voi hallita? Naihin kysy-

myksiin viiden vuoden strategia voi vastata.

Tyon tarkoitus on paivittaa yrityksen KATIM Suomen maayhtion Digital 14
Oy:n 5-vuotis suunnitelma. Yritys hyotyy suunnitelman paivittamisesta, silla
projekti auttaa suunnitelmallisuutta, kilpailukyvyn yllapitoa, riskienhallintaa ja
sidosryhmiaviestintdd. Viiden vuoden strategia tullaan paivittamaan kaytta-
malla eri menetelmia. Ensimmaiseksi haastatellaan henkilditd, ketka paattavat
yrityksen strategiasta ja kootaan heilta tarvittava tieto. Toiseksi tehdaan
SWOT-analyysi ja Michael Porterin viiden kilpailuvoiman mallin. Kolmanneksi

mietitdan, miten strategia implementoidaan.

Tyobn empiirisessa osassa esitellaan yrityksen viiden vuoden strategia ja Por-
terin viiden kilpailuvoiman malli. Haastattelujen perusteella ja mallin avulla voi-
daan tunnistaa ja arvioimaan mitka ovat viiden vuoden strategian keskeiset
tavoitteet. Projektin tavoitteena oli toteuttaa viiden kilpailuvoiman malli ja pai-

vittdd KATIMin viiden vuoden strategia.



2 PROJEKTIN LAHTOKOHDAT JA TAVOITE

Opinnaytetyon lahtokohtana on yrityksen tarve strategian paivittamiselle. Pro-
jektin on tarkoitus kehittaa konkreettinen suunnitelma. Naiden tukemiseksi teh-

daan yrityksesta SWOT-analyysi ja viiden kilpailuvoiman malli.

2.1 Projektin tarkoitus ja tavoitteet

Projekti on tehty toimeksiantona yritykselle. Yrityksessa keskustelu opinnayte-
tyon aiheesta alkoi vuonna 2022. Erilaisia vaihtoehtoja on mietitty kohdeyrityk-
sessa yrityksen kumppanuus ja valtio yhteistyot johtajan kanssa. Keskustelu-
jen jalkeen tulimme tulokseen, etta yrityksen viiden vuoden strategia tulisi pai-
vittdd. Tahan oli kaksi paasyyta. Ensimmaiseksi strategiaa ei ole paivitetty vuo-
teen ja nopeasti muuttuvassa liikketoimintaymparistossa, monet asiat varmasti
kaipaavat paivittamista. Toiseksi yritys sai vuoden alussa uuden toimitusjohta-
jan, ja han on tehnyt joitain uusia linjauksia yrityksen suuntaan ja tulevaisuutta

koskien.

Projektin tarkoituksena on paivittda yrityksen viiden vuoden strategia. Tavoit-
teena on selvittda ja kuvata yrityksen tavoiteltua markkinaosuuden kasvatta-
mista, tuotekehitysté ja innovaatiota, laajentumista, riskienhallintaa ja brandin
vahvistamista. Viiden vuoden suunnitelmasta tehdd&n dokumentti, jota pysty-
taan kayttamaan sisaisessa ja ulkoisessa viestinnassa sidosryhmien kanssa.

Tukikysymyksia projektia varten:
e Missa organisaatio nakee itsensa viiden vuoden kuluttua?

e Miten organisaatio aikoo laajentua uusille markkinoille?

e Kuinka strategian toteutumista voidaan seurata ja mitata?



2.2 Tyon rajaus

Projektissa tullaan tekemaan paivittamaan viiden vuoden strategia, joka tar-
koittaa, etta tyon lopputuloksesta tulee rajata pois asia, joita ei voi viestia yri-
tyksen ulkoisille sidosryhmille. Opinnaytetyd ohjaajan innoittamana ehdotin
tyopaikalla, ettéd haluan tehda Michael Porterin viiden kilpailuvoiman mallin ja
SWOT-analyysin. Naita ideoita pidettiin hyvina, silla ne auttavat se strategian
hahmottamista. Viiden vuoden suunnitelmassa on myds huomioita strategian
implementointi. Implementointisuunnitelma kaydaan lapi resurssien allokaa-

tiot, vastuut, aikataulun, seurannan ja arvioinnin.

2.3 Toteutustapa

Tama projekti on tutkimusta, analysointia ja kehittamistyota. Tavoitteena on
systemaattisesti kerata tietoa asianosaisilta henkilgilta, jotta pystyy paivitta-
maan viiden vuoden strategian. Projekti aloitetaan tilanne arvioinnilla, on tar-
ke&é arvioida nykyinen tilanne ja saada kasitys tAméan hetken liiketoimintaym-
paristdsta. Tietojen keraaminen eri henkildilta tapahtuu haastattelujen kautta.
Pohjatietona kaytan vanhaa strategiaa ja poistan, muokkaan ja lisaan tarvitta-
vat tiedot. Kaikessa tulee huomioida yrityksen uuden toimitusjohtajan méaarit-

tdmat suunnan linjaukset.

SWOT-analyysin tekeminen auttaa hahmottamaan yrityksen tilanteen, mitka
yrityksen siséiset vahvuudet ja heikkoudet vaikuttavat markkinoihin, joilla yritys
on. Naiden lisaksi mitka yrityksen ulkoiset tekijat, mahdollisuudet ja uhat, vai-

kuttavat yritykseen.

Naiden lisdksi teen Michael Porterin viiden kilpailuvoiman kilpailuanalyysin.
Analyysia tehdessa tulee tunnistaa kilpailijat, arvioida uusien tulokkaiden uhka,
selvittéaa toimittajien neuvotteluvoima, arvioida asiakkaiden neuvotteluvoima ja
tarkastella korvaavien tuotteiden uhat. Strategian paivittamisen ja viiden kilpai-
luvoiman analyysi ovat tarkeita liiketoiminta prosesseja, jotka auttavat yritysten

kilpailukykya ja sopeutumista.



Tutkimuksen luotettavuus eli reliaabelius tarkoittaa mittauksen toistettavuutta
ja samankaltaisia tuloksia. Talla tarkoitetaan, ettd mittaustuloksen pitéisi olla
sama, vaikka tutkija olisi eri. (Vilkka, 2021, kohta Luotettavuus.) Reliaabelius
liittyy tassa tyossa esimerkiksi tekstissa esitettyihin tilastoihin tai markkinatie-
toihin, ja sen arvioimiseksi tarvitaan tietoa siité4, miten ja mistd nama tiedot on

keratty ja miten luotettavia ne ovat.

Tutkimuksen péatevyys eli validius tarkoittaa kykya mitata, mitéa tutkimuksessa
on tarkoitus mitata. Tama tarkoittaa, ettei tutkimuksessa pitaisi olla systemaat-
tisia virheita. (Vilkka, 2021, kohta Patevyys.) Validius puolestaan liittyy tyossa
yrityksen missioon, visioon ja strategiaan, ja sen arvioimiseksi on tarkeaa tar-
kastella, kuinka hyvin nama asiat vastaavat yrityksen todellisia tavoitteita ja

kykya saavuttaa ne.

2.4 Teoreettinen viitekehys

Viiden vuoden suunnitelma on strateginen asiakirja, joka maarittelee yrityksen
tavoitteet ja toimenpiteet seuraaviksi viideksi vuodeksi. Se toimii ohjenuorana
paatoksenteossa ja resurssien jakamisessa pitkalla aikavalilla. Strategian im-
plementointi tarkoittaa suunnitelman kaytanndn toimeenpanoa organisaa-
tiossa. Se vaatii tehokasta resurssien hallintaa, aikataulutusta ja viestintaa,
jotta strategiset tavoitteet voidaan saavuttaa. SWOT-analyysin avulla pysty-
taan selvittamaan yrityksen vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet ja uhat.
Porterin viiden kilpailuvoiman malli on liiketalouden teoria, joka auttaa yrityksia
analysoimaan kilpailuympéaristoaan. Se tunnistaa viisi keskeista tekijaa, jotka
vaikuttavat yrityksen kilpailuasemaan: kilpailijat, uhat uusista tulokkaista, toi-
mittajien neuvotteluvoima, asiakkaiden neuvotteluvoima ja korvaavien tuottei-

den uhka.

Johdon osaaminen kasittda johdon taidot, tiedot ja kyvyt, joita tarvitaan yrityk-
sen menestyksekkaaseen johtamiseen. Se siséltaé strategisen ajattelun, paa-

toksentekokyvyn ja kyvyn johtaa organisaatiota tehokkaasti. Johdon



osaamisen yhteydessa kasitellaan operatiivista johtamista, liiketoiminnan joh-

tamista, organisaation johtamista ja muutosjohtamista.

Tama teoreettinen viitekehys tarjoaa perustan ymmartaa, miten yritykset voi-
vat suunnitella ja toteuttaa strategioitaan, analysoida kilpailuympéaristédan ja
johtaa organisaatiotaan menestyksekkaasti eri tasoilla, mukaan lukien opera-

tilvinen, likketoiminta- ja organisaatiotaso seka muutoksenhallinta.

5-vuotis strategia

Strategian implementointi -

Kohdeyritys

4

N [ N ™

Johdon osaaminen
- Operatiivinen Viiden
SWOT-analyysi | — - Liiketoiminta N kilpailuvoiman
Organisaatio malli
Muutokset

. AN AN /

Kuvio 1. Teoreettinen viitekehys.
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3 TOIMEKSIANTAJA

Opinnaytetyon toimeksiantaja on Digital 14 Oy, joka on KATIM LLC:n Suomen
maayhtio. KATIM on Edge Groupin osa Elektronin Sota & ja Kyberteknologia
Klusteria.

3.1 Edge Group

Edge Group on perustettu marraskuussa Arabiemiirikunnissa ja se on kasva-
nut nopeasti yhdeksi maailman johtavista edistyksellisten teknologiatuottajista.
Sen tarkoituksena on kehittdd innovatiivisia ratkaisuja puolustukseen ja sen
ulkopuolelle seka toimia muutoksen katalyyttina. Edge tuottaa lapimurtoinno-
vaatioita, tuotteita ja palveluita markkinoille, jotta Arabiemiirikunnat sijoittuisi-
vat johtavaksi maailmanlaajuiseksi keskukseksi tulevaisuuden aloille ja loisivat
selkeité polkuja sektorilla seuraavan sukupolven korkeasti koulutetulle osaa-

miselle menestyakseen.

Keskittyen Industry 4.0 -teknologioiden kayttdonottoon, EDGE ajaa suveree-
nien kykyjen kehittamista globaaleille vientimarkkinoille, kansallisen turvalli-
suuden yllapitamiseen. Edge hyddyntaa edistyneita teknologioita kuten auto-
nomisia kykyja, kyberfyysisia jarjestelmia, edistyneitd voimanlahteita, robotiik-

kaa ja alykkaitd materiaaleja.

Paakonttori sijaitsee Abu Dhabissa, Arabiemiirikuntien paakaupungissa,
EDGE on edistynyt teknologiaryhma, joka konsolidoi yli 20 yksikkda neljaan
ydinryhmaan: Alustat & Jarjestelmét, Ohjukset & Aseet, Elektroninen Sota &
Kyberteknologiat sekd Kauppa & Tehtavatuki. Edge Groupin aloja on tarkkuus-
ampumatarvikkeet, autonomiset jarjestelmat, meri- ja maajarjestelmaét, piena-

seet, elektroninen sota, tiedustelu, koulutus, kunnossapito ja kyberteknologiat.

Edge Groupin tavoite on tulla globaaliksi modernin digitaalisen kehityksen esi-

kuvaksi, lisdten laadun ja tehokkuuden tasoa. Luoda selkeita polkuja
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kyvykkyyden menestymiselle edistyksellisen teknologian ja puolustusteollisuu-

den parissa. (edgegroup.ae, n.d.)

‘ Edge Group ‘

¥ ¥

( - [ Elektroninen sota || _ )
Alustat ja . ) ) Kauppa ja
s riestalmit Ohjukset ja aseet ja TehtAvALLd

\ arl | kyberteknologiat || entavatuid ]
[ ADASI ][ AL TARIQ ] [ BEACON RED ] HORIZON ]
[ ADSB ][ APT ] [ KATIM ][ JAHEZVA |
| ALJASOOR ][ CARACAL | [ sieNa ][ REMAYA |
[ AL TAIF ] [ HALCON ]

[ aar || tamss |

[ AL TAIF ]

Kuvio 2. Edge Group organisaatiorakenne.

3.2 KATIM

KATIM on edellakéavija innovatiivisten turvallisten viestintatuotteiden ja ratkai-
sujen kehittamisessa hallituksille ja yrityksille. Se toimii osana EDGE-yhtion
Elektroninen Sota & Kyberteknologiat -klusteria. KATIM tarjoaa turvallisuutta
maailmassa, jossa kyberriskit ovat jatkuvana uhkana, ja vastaa kasvavaan tar-
peeseen edistyneille kyberkyvykkyyksille toimittamalla vahvoja, turvallisia,
"end-to-end-ratkaisuja” Tama tarkoittaa kokonaisvaltaista lahestymistapaa tai
ratkaisua, joka kattaa koko prosessin tai jarjestelmén alusta loppuun asti. Ne
keskittyvat neljaan ydinliiketoiminta-alueeseen: verkkoliikenne, turvalliset mo-

biililaitteet, sovellukset ja satelliittiviestinta.

KATIM antaa organisaatioille ympari maailmaa varmuuden siita, ettd heidan

kriittinen tietonsa ja viestintdnsa ovat aina yksityisia ja turvallisia. Yritys on
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perustettu Abu Dhabiin ja silla on toimipisteet Arabiemiirikunnissa ja Suo-

messa. (katim, n.d.)
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4 STRATEGIA

Valitettavasti strategia-kasitetta ei voida yksiselitteisesti maaritella, silla strate-
gian tulkinta voi vaihdella eri nakékulmista ja tarkastelutasoista. Liséksi adjek-
tilvi "strateginen" tuottaa yllattden vield suurempia vaikeuksia, koska se
yleensa liitetdan ihmisten johtamiseen. Liiketoimintayritykset, samoin kuin
muut organisaatiot, koostuvat aina kolmesta paéosasta: teknologiasta, talou-
desta ja ihmisista. Toiminnan hallinta edellyttaa kykyéa hallita kaikkia naita osa-

alueita ja niiden vuorovaikutuksia.

Strategisen johtamisen ja ajattelun kenttdd on pitkédan leimannut vahva jakau-
tuminen strategian suunnitteluun ja strategian toimeenpanoon. Tama jakautu-
minen saattaa itsessaan heikentdd menestymismahdollisuuksia, ja strategista
johtamista tarkastellaan usein hyvin mekaanisesti. Usein kuulee sanottavan,
etta strategian suunnittelu on helppoa mutta sen toimeenpano on haastavaa.
Tama nakemys perustuu oletukseen, etta strategia rajoittuu pelkastaan suun-
nitteluun ja suunnitelmaan. Samalla strategialle annetaan teoreettinen leima,
ja kaytannon toimintaa pidetaan erillisena asiana. Toimeenpanon merkitysta
korostetaan kayttamalla termeja kuten jalkauttaminen, maastouttaminen tai

sadettaminen

Strategisen johtamisen muokkaamisen ja laajentamisen taustalla oleva yksi
keskeisemmista syista on, ettd monet ihnmiset ja organisaatiot ovat olleet pet-
tymyksia strategiatydnsa tuloksiin. Taméan uskon olen saavuttanut niiden sato-
jen strategiaprosessien perusteella, joita olen tyéurani aikana vetanyt. On ollut
monia hienosti toteutettuja strategiaprosesseja, joista osassa on paasty erin-
omaisiin tuloksiin, joissakin on jaaty aivan nollatasolle, ja enemmiston tulokset
sijoittuvat erinomaisen ja hylatyn véalimaastoon. Olen tasta tullut siihen johto-
paatokseen, ettd osassa prosesseja tulokset ovat jaaneet kiinni johtamisesta,
osassa osaamisesta ja osassa vuorovaikutuksesta, ja osassa syyna on ollut

useamman kuin yhden tekijan puuttuminen. (Kamensky, 2015, kappale 1.1.)
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4.1 Viiden vuoden suunnitelma

Viisivuotissuunnitelma on strateginen tiekartta, jonka avulla yritykset voivat pa-
remmin saavuttaa pitkan aikavalin tavoitteensa. Nama suunnitelmat sisaltavat
yleensa yksityiskohtia, jotka auttavat hahmottamaan yrityksen tarkat tavoitteet
ja kuinka ne aikovat saavuttaa ne. Yrityksen johto ja hallitus suunnittelevat ja
hyvaksyvat viisivuotissuunnitelmia. Sijoittajat lukevat usein viisivuotissuunni-
telmia, kun he harkitsevat yritykseen sijoittamista, koska nama suunnitelmat

tarjoavat arvokasta tietoa organisaation tulevaisuuden ennustamisesta.

Strategian johtaminen on perinteisesti prosessi, jossa aluksi laaditaan strate-
gia ja taméan jalkeen strategia toteutetaan. Oletus on, etta toteuttaminen tapah-
tuu vasta strategian laatimisen jalkeen. Tama prosessin on myds ajateltu line-

aarisena prosessina, jolloin se on helppo jakaa viiteen vaiheeseen:

Vision ja tavoitteen maarittamien
Paamaarien asettaminen
Keinot miten paamaarat saavutetaan

Toimeenpano ja implementointi

o bk~ 0N e

Mittaaminen ja arviointi

Nopeasti muuttuvassa maailmassa edella mainittuja vaiheita voidaan pitaa
kankeina ja rajoittuneina. On mahdollista laatia visio: "Olemme taman alan joh-
tava toimija 2023 mennessa”, mutta tama on todennakdoisesti perusteeton
kommentti. Tama tarkoittaa, ettd muutkin vaiheet voivat olla tietamattomyyden
ansioista hyodyttomia. (Vuorinen & Huikkola, 2023, s.38-40.)

L Mittaus
Visio ja Paamaa- _ Imple-

rat mentointi

tavoitteet o
ointi

Kuvio 3. Perinteinen lineaarinen strategia prosessi.
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Strateginen johtamisen nykyaikainen prosessi ei ole sidottu tarkasti aikajarjes-
tykseen, vaan siina korostetaan jatkuvuutta ja joustavuutta. Tama tarkoittaa,
etta vaikka strateginen johtaminen sisaltdd maaritellyt vaiheet, naita vaiheita
voidaan kasitella rinnakkain tai toistensa kanssa vuorovaikutuksessa, ei tie-
tyssa kronologisessa jarjestyksessa. Talla tavoin strateginen johtaminen nah-
daan jatkuvana prosessina, joka sallii muuttuvien olosuhteiden nopean huomi-

oimisen ja reagoinnin.

Taman nakodkulman avulla voimme jakaa strategisen johtamisen kolmeen vai-
heeseen, jotka on k&siteltava. Ensimmaiseksi on tehtéva strategisen aseman
analyysi. Toiseksi tehtava strateginen valinta. Kolmanneksi strategian toi-
meenpano. Tama lahestymistapa on jatkuva ja joustava, se mahdollistaa or-
ganisaatioille tehokkaan reagoinnin nopeasti muuttuvissa tilanteissa (Vuorinen
& Huikkola, 2023, s.41.)

4.2 Strategian implementointi

Monet katsovat my@s, etta strategian kehittdminen ei ole riittdvan sopeutu-
vaista ja nopeaa. He saattavat uskoa, etta strategian laatimiseen on vain yksi
oikea tapa. Kuitenkin tallaiset vaitteet eivat valttamatta ole paikkansapitavia,
silla jopa perinteiset strategia-asiantuntijat kuten Henry Mintzberg, ovat tunnis-
taneet tarpeen erilaisille strategisille lahestymistavoille eri tilanteissa. He ko-
rostavat myds, ettéa strategisen suunnittelun syklin tulee olla tasapainossa ja
sopusoinnussa yrityksen toiminnan ja toimintaympariston dynaamisuuden
kanssa. (Mitronen & Raikaslehto, 2019, s.121.)

Strategisen suunnitelman menestyksellinen toimeenpano on menestyksen
valttamaton edellytys. Kun otetaan huomioon muuttuvat tilanteet, strategian,
joka on luotu liikkuvien skenaarioiden pohjalta, toteuttaminen edellyttaa erilai-
sia lahestymistapoja kuin perinteinen strategian toimeenpano. Tama johtuu
siita, etta perinteiset mallit olettavat strategian pysyvan muuttumattomana ja

pyrkivdt luomaan ajattelutapoja ja ohjausjarjestelmid, jotka pyrkivat
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sitouttamaan henkildston toiminnan ennalta maarattyyn viiden vuoden suunni-
telmaan. (Ritakallio & Vuori, 2018, s.149.)

Strategian implementointia tulee my6s seurata ja mitata. On huomioitava,
mitka mittarit voisivat olla vaihtoja vanhoille mittareille. My6s perinteiset orga-

nisaatio rakenteet voivat hidastaa tai vaikeuttaa strategian implementointia.

Strategia on perinteisesti maarittanyt tavoitteet ja organisaation rakenteen on
pitdnyt tukea sen saavuttamista. Nykyaan strategia maarittele skenaariojou-
kon ja rakenteen tulee tukea tehokasta skenaarioiden toteuttamista. Semira-
kenteisten jarjestelmien tehokas toiminta edellyttaa laajaa viestintaa organi-
saation eri osastojen valilla. Tama runsas kommunikaatio takaa tehokkaan ja
suunnitellun toiminnan, vaikka organisaation rakenteet eivat velvoita tyonteki-
joita noudattamaan tiukasti tiettya toimintatapaa — mika olisi mahdotonta, silla
uusissa tilanteissa voi tarvita uusia toimintamalleja. (Ritakallio & Vuori, 2018,
s.150.)

Vastuiden ja roolien maarittamisen ohella, semirakenteiset jarjestelmat edel-
lyttavat vahvaa ja selke&a priorisointia projektien ja tavoitteiden valilla. Koska
eri organisaation jasenilla on mahdollisuus itseohjautuvuuteen, on olennaista,
ettd heilla on tietoisuus siitd, mika on organisaation ydin. Tama taas edellyttaa,
ettd heilla on selkea kasitys organisaation tilanteesta eri mahdollisilla kehitys-
poluilla seka sen seuraavista tavoitteista. Vaikka henkil6ille maaritella&n roolit
ja tavoitteet, heille tulee jattaa tilaa toimia.

Strategian viestinta on yksi keskeisimpia osa-alueita strategian implementoin-
nissa. Viime kadessa strategian viestinnan on tarkoitus saada sidosryhmat us-
komaan organisaation toiminnan johtajan hyviin tuloksiin ja, etté niiden kan-
nattaa sen takia olla osa toimintaa. Visualisointi on osa viestintda. Tama auttaa
kuvaamaan asioita. On tarkead, etta visualisoinnissa kuvataan eri roolit ja asi-

oiden suhteet. Visualisoinnin pitaa olla muutakin, kun vareja.

Strategian jalkauttaminen vaatii panostusta tunnetason johtamiseen. Johto-

ryhmien on saatava sidosryhmansa vakuuttumaan tunnetasolla, etta
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strategiasta tulee hyva ja etta yhteistydn tekeminen on kannattavaa. Ensim-
mainen hyva vaikutus tapa on fyysisen kokemuksen luonti, esimerkiksi yritys
antaa toimijoille uusia toimialan tuotteita ja luo niiden ymparille. Vuorovaiku-
tustilanteen. Toiseksi voi kayttaa analogeja. Nama voivat saada kokemaan in-
nostusta ja muita tunteita. Kolmas keino on osallistumisen kokemuksen luoti.
Tunteiden kautta eri sidosryhmat kuuntelevat toisten nakemyksia paremmin.
(Ritakallio & Vuori, 2018, s.150-158.)

4.3 SWOT-analyysi

SWOT-analyysi on strategiatyOkalu. Sita kayttda kotimaiset ja ulkomaalaiset
yritykset ja on yksi maailman kaytetyimmista strategiatyOkaluista. Analyysissa
vertaillaan yrityksen vahvuuksia, heikkouksia, uhkia ja mahdollisuuksia. Vah-
vuudet ja heikkoudet ovat yrityksen sisdisia asioita, mahdollisuudet ja uhat
ovat toimintaymparistéon liittyvia asioita. Analyysin osa-alueet esitetaan ylei-
sesti taulukolla, joka on jaettu neljd&n osaan. Osat voidaan myos listata, tama

on subjektiivinen valinta.

Osa-alueille etsitdan vastauksia kysymyksiin. Vahvuuksia miettiessa, pyritdan
etsimaan vastauksia: miten kayttaa hyvéaksi ja vahvistaa niita? Heikkouksia ka-
sitellessa mietitddn, miten niitd voidaan poistaa, lieventada tai kokonaan valt-
taa? Miten varmistetaan mahdollisuuksien hyédyntaminen. Miten uhat voidaan
poistaa, lieventaa tai kaantaa jopa mahdollisuuksiksi. (Vuorinen & Huikkola,
2023, s. 98-99.)

4.4 Viiden kilpailuvoiman malli

Yhdysvaltalainen professori Michael Porter loi vuonna 1979 Viiden kilpailuvoi-
man mallin, joka on yksi hAnen merkittavimmisté panoksistaan strategisen joh-
tamisen alalla. Porterin panosta pidetdén yleisesti erittdin merkittdvana strate-
gisen johtamisen kehittdmisessa. Han on tuonut yritysjohtajille monia arvos-

tettuja malleja ja viitekehyksia.
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Strategisessa ajattelussa, joka perustuu Viiden kilpailuvoiman malliin, kes-
keistd on yrityksen sijoittaminen sellaiseen toimintaymparistoon, jossa se Voi
tehokkaasti hallita kilpailun voimia. Tavoitteena on tunnistaa toimialoja, joilla
on suotuisat rakenteet ja siten mahdollisuus tarjota parempaa tuottoa. Samalla
pyritdan vaikuttamaan positiivisesti toimialan kilpailuvoimiin parantaakseen
omaa asemaa. Viiden kilpailuvoiman malli on oleellinen osa strategista ajatte-

lua, jota kutsutaan toimialan talousteoriaksi.

Viiden kilpailuvoiman malli pyrkii auttamaan yritysta arvioimaan, onko tietty toi-
miala houkutteleva liiketoiminnalleen. Yritys voi soveltaa mallia joko oman toi-
mialansa analysoimiseen tai harkita uutta toimialaa, johon se voisi laajentua.
Jos toimialalla kilpailuvoimat ovat heikot, se tarjoaa paremmat edellytykset yri-
tyksen menestymiselle. (Vuorinen & Huikkola, 2023, s.277-279.)

Uusien tulokkaiden
uhka

Toimittajien neuvot- Alan sisiinen Asiakkaiden neu-

teluvoima kilpailu votteluvoima

Korvaavien tuottei-

den uhka

Kuvio 4. Viiden kilpailuvoiman malli.
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Viiden kilpailuvoiman malli voi antaa yritykselle vastauksia kysymyeksiin:

e Minne voi laajentua?
e Milta toimialalta kannattaa poistua?

¢ Miten omaa asemaa Vvoi suojata?

Ensimmaiseksi kasitellaan kilpailua toimialalla. Taméa koskee kilpailijoiden
maaraa ja heidan kykyaan kilpailla yrityksen kanssa hinnassa. Mita suurempi
kilpailijoiden mé&ara on ja mitd enemman he tarjoavat vastaavia tuotteita ja pal-
veluita, sitéa vahaisempi yrityksen valta on. Toimittajat ja ostajat suosivat kilpai-
lijoiden tuotteita, jos he voivat tarjota paremman diilin tai alhaisemmat hinnat.
Toisaalta, kun kilpailu on vahaista, yrityksella on suurempi valta asettaa kor-
keampia hintoja ja maarittdd sopimusten ehdot saavuttaakseen korkeammat

myynti- ja voittotulokset. (investopedia.com, n.d.)

Yrityksen voimaa vaikuttaa my6s uusien kilpailijoiden voimaantulo toimialalle.
Mitd vahemman aikaa ja rahaa kilpailijan on investoitava paastakseen yrityk-
sen markkinoille ja toimimaan tehokkaasti kilpailijana, sitd enemman vakiintu-
neen yrityksen asema voisi heikentya merkittavasti. Toimiala, jossa on vahvat
esteet kilpailijoiden paasylle, on ihanteellinen olemassa oleville yrityksille ky-
seisella toimialalla, koska yritys voisi veloittaa korkeampia hintoja ja neuvotella

paremmista ehdoista.

Seuraava tekija Porterin mallissa kasittelee sit&, kuinka helposti toimittajat voi-
vat nostaa tuotannon kustannuksia. Tama riippuu siitd, kuinka monta toimitta-
jaa on tarkeiden tuotantotekijoiden tarjoajina, kuinka ainutlaatuisia nama teki-
jat ovat ja kuinka paljon yritykselle tulisi kustannuksia siirtya toisen toimittajan
kayttoon. Mitd vahemman toimittajia toimialalla on, sitd enemman yritys riippuu
yhdesta toimittajasta. Taméan seurauksena toimittajalla on enemman valtaa ja
han voi nostaa tuotantokustannuksia ja vaatia muita etuja kaupankaynnissa.
Toisaalta, kun toimittajia on paljon tai kilpailevien toimittajien valilla on alhaiset
vaihtokustannukset, yritys voi pitdd tuotantokustannukset alhaisina ja lisata

voittojaan.
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Asiakkaiden kyky vaikuttaa hintoihin alentavasti tai heidan valtatasoonsa kuu-
luu viiden kilpailuvoiman tekijoihin. Tama riippuu siita, kuinka monta ostajaa
tai asiakasta yrityksella on, kuinka merkittavia nama asiakkaat ovat ja kuinka
paljon yritykselle tulisi kustannuksia loytaa uusia asiakkaita tai markkinoita
tuotteilleen. Pienempi ja vaikutusvaltaisempi asiakaskunta tarkoittaa, etta kul-
lakin asiakkaalla on enemman valtaa neuvotella alhaisemmista hinnoista ja
paremmista diileista. Yritys, jolla on monia pienié itsendisia asiakkaita, voi hel-

pommin veloittaa korkeampia hintoja voiton kasvattamiseksi

Viimeinen viiden kilpailuvoiman tekijoista keskittyy korvaaviin tuotteisiin. Kor-
vaavat tavarat tai palvelut, jotka voidaan kayttaa yrityksen tuotteiden tai palve-
luiden sijaan, muodostavat uhan. Yritykset, jotka tuottavat tavaroita tai palve-
luita, joille ei ole lahella olevia korvaavia vaihtoehtoja, voivat hallita enemman
valtaa hinnoissaan ja saavuttaa suotuisat ehdot. Kun lahella olevia korvaavia
vaihtoehtoja on saatavilla, asiakkailla on mahdollisuus jattaa yrityksen tuote
ostamatta, ja yrityksen valta voi heikentya. Porterin Viiden Voiman ymmarta-
minen ja niiden soveltaminen toimialalle voi auttaa yritysta saatamaan liiketoi-
mintastrategiaansa paremmin hyddyntaakseen resurssejaan ja tuottaakseen

korkeampia voittoja sijoittajilleen. (investopedia.com, n.d.)

Viiden kilpailuvoiman mallilla on joitakin heikkouksia, mukaan lukien se, etta
se on taaksepdain suuntautuva, mika tekee sen tuloksista padosin relevantteja
vain lyhyella aikavalilla; tata rajoitetta pahentaa globalisaation vaikutus. Toinen
suuri haittapuoli on taipumus yrittda kayttaa viiden kilpailuvoiman mallia yksit-
taisen yrityksen analysoimiseen verrattuna laajaan toimialaan, jota varten ke-

hys alun perin suunniteltiin.

Ongelmana on myo6s, ettd kehys on rakennettu niin, etta jokainen yritys sijoi-
tetaan yhteen toimialaryhmaan, vaikka jotkut yritykset toimivat usealla eri
alalla. Lisaksi on tarpeen arvioida kaikki viisi voimaa tasapuolisesti, vaikka jois-

sakin toimialoissa kaikki viisi eivat vaikuta yhta voimakkaasti.
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4.5 Johdon osaaminen

Termi "management” viittaa laajaan kasitteeseen, joka kattaa koko liikkeen-
johtotieteen ja -taidon kirjon, mutta sita kaytetaan usein myds tarkoittamaan

hallintaa, organisointia ja ohjausta. (Kamensky, 2015, kappale 3.1).

Mitronen & Raikaslehto kasittelevat johtamisen horisontteja ja johtamistyyleja
kolmen horisontin viitekehyksen avulla. Viitekehys siséltaa strategisen tilan-

teen painotusta, tarvittavaa johtamistyylia ja sopivaa tyokulttuuria.

Millaisia johtajia tarvitaan ihanteellisessa tilanteessa, kun otetaan huomioon
kolmen horisontin viitekehys? Mik& johtamistyyli tuottaa parempia tuloksia kuin
toinen? Mitka ominaisuudet ovat tarpeen eri horisonttien hallitsemiseksi? Na-
kemyksemme mukaan ei ole olemassa yhta "superihmista”, silla sellaista yk-
siloa ei ole olemassa. Sen sijaan inhimillisten johtajien kykya hallita naita hori-
sontteja voidaan parantaa tunnistamalla ja huomioimalla niiden eroavaisuudet
ja vaatimukset. (Mitronen & Raikaslehto, 2019, s.151-155.)

Kaikki strategiset suunnitelmat toteutuvat kaytannoén toimenpiteilla ja tyolla.
Tasta nakokulmasta strateginen ja operatiivinen johtaminen vaikuttavat jokai-
seen organisaatiossa. Yrityksissa on yleensa nelja erilaista rynmaa henkiloita,

kun tarkastellaan strategisten prosessien tydvaiheita:

1. Henkil6t, jotka ovat mukana strategiaprosessin kaikissa vaiheissa jat-
kuvasti.

2. Henkilot, jotka osallistuvat tietyille osa-alueille strategiaprosessissa, ku-
ten alkuanalyysiin, ideointiin, tavoitteiden asettamiseen, valitarkastelui-
hin, strategian arviointiin ja strategisen valvonnan seurantaan.

3. Henkilot, jotka osallistuvat strategian viestintdan ja koulutukseen, mutta
eivat suoraan strategian luomiseen tai paivittdmiseen.

4. Henkil6t, jotka eivat tunne tai ymmarra yrityksen strategiaa ollenkaan.

On huomattava, etté strategian integroiminen operatiiviseen toimintaan tuo

mukanaan haasteita, jotka vaihtelevat sen mukaan, mihin ryhmaan henkilé
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kuuluu edella mainitussa jaottelussa. Yrityksen koko ei valttdmaéatta korreloi
suoraan strategian laajuuden kanssa. On esimerkiksi pienid organisaatioita,
joissa strategia nayttaa olevan vain harvojen tietoisuudessa, kun taas suurissa
organisaatioissa strategia on integroitu syvélle organisaation toimintaan. (Ka-

mensky, 2015, kappale 3.2.)

Strateginen johtaminen

Toteutuneiden
tulosten analyysi

Analyysit

]l'
A

¥
Yritys- ja vksikkikohtaiset tavoitteet

)

¥

Toimintasuunnitelmar

v
Budjetit

¥

Henkiliskohtaiset tavoitteet ja toimintasuunnitelmart

Y

Tvon tekeminen tavoitteiden ohjaamana

Y

Tulosten valvonta

b4
Palkitseminen tulosten mukaan

Kuva 1. Operatiivisen johtamisen malli (Kamensky, 2015).

Hyvassa liikketoiminnan johtamisessa korostuu kolmijako periaatteena: on ky-
ettdva ohjaamaan teknologiaa, hallitsemaan taloutta ja johtamaan ihmisia.
Tama kolmijaon valttamattomyys tekee johtamisen haastavaksi, silla suurim-
malla osalla yksildista on taustallaan joko tekninen tai taloudellinen koulutus,

ja vain harvoilla on pohjanaan kayttaytymistieteellinen koulutus.

Teknologian hallinnalla on ollut keskeinen rooli hyvinvointimme parantami-
sessa. Valilla tuntuu silta, ettd tAma tosiasia unohtuu, ja teknologiaa pidetaan
itsestadnselvyytena liiketoiminnan johtamisessa, lahes annettuna tekijana.
Teknologiaa saatetaan jopa eristaa liiketoiminnasta ja todeta, etté teknologia

on hyvaa, mutta liiketoiminnallinen osaaminen puuttuu. Tdméa ajatuskulku on
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kohtalokas, silla teknologia voi olla hyddyllistéa ainoastaan suhteessa liiketoi-

mintaan.

Talouden hallinta, eli liiketoiminnan tietoinen taloudellinen ohjaus, vaatii, ettéa
organisaatiolla on kaytéssaan tehokkaat vélineet taloudellisen ohjauksen tu-
kemiseksi. Koska taloudellinen toiminta ei ole pelkéstaan talousosaston vas-
tuulla, vaan se on osa yrityksen koko toimintaa, talouden hallinta edellyttaa
ensisijaisesti kahta olennaista asiaa:

Ensimmaiseksi talousosaston on oltava valmiina ja motivoitunut kehittamaan
yrityksen johdonmukaisen ohjauksen ja toiminnan parantamisen valineita.

Toiseksi yrityksen henkilokunnan on oltava kykenevaa ja innokasta hyodyntéa-
maan taloudellisia ohjausvélineitd omassa toiminnassaan taloudellisen oh-

jauksen edistamiseksi. (Kamensky, 2015, kappale 3.4.)

Organisaatioarkkitehtuuri tarjoaa kokonaisvaltaisen kuvan siita, kuinka laa-
jasta kokonaisuudesta organisaation johtaminen koostuu. Organisaation ylei-
nen tehokkuus riippuu monista tekijoista, joten ajoittain on tarkeaa tarkastella
tehokkuuden kokonaiskarttaa ja arvioida tilannetta. Tassa arvioinnissa on kes-
kityttava siihen, mitka tekijat ovat tarkeitd, arvioitava niiden toimivuustaso ja
painottava erityisesti niitd organisaation johtamisen osa-alueita, jotka ovat

merkityksellisimpia. (Kamensky, 2015, kappale 3.5.)
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Kuva 2. organisaatioarkkitehtuuri (Kamensky, 2015).

Useasti kasitteeseen muutosjohtaminen suhtaudutaan epailevasti. Monesti

huomautetaan, ettd johtaminen sindllaan siséltdd jatkuvaa muutosta ja
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muutoksen hallintaa. Silti on hyddyllista erottaa muutosjohtaminen omaksi tar-
kasteltavaksi alueekseen, silla muutoksen liittyvat haasteet ovat niin yleisia.
Muutokset voidaan yleisesti jakaa kolmeen kategoriaan. Ensimmaiseksi jatku-
viin pieniin muutoksiin, toiseksi merkittaviin suuriin muutoksiin normaalissa ti-

lanteessa ja kolmanneksi muutoksiin, jotka tarvitaan kriisitilanteissa.

Laadukkaan johtamisfilosofian ja toimintatavan mukaisesti pieniéa parannuksia
tulee tehda jatkuvasti. Kaikki kehittdminen on muutosta, mutta muutos ei aina
tarkoita kehitysta. On kuitenkin tarkead huomata, etta jatkuva parantaminen ei
ole taysin riskitonta, koska ymparistd voi yllattda suurilla ja odottamattomilla
muutoksilla. Pienten jatkuvien muutosten lahestymistavassa noudatetaan
usein lineaarista ja ennustettavaa tapaa. Erityisesti japanilainen johtamiskult-
tuuri tuli tunnetuksi jatkuvan parantamisen filosofiasta 1980-luvulla, mutta kun
maailmassa tapahtui odotettua suurempia ja yllattavampia muutoksia, monet
japanilaiset yritykset kohtasivat vaikeuksia. Pienien jatkuvien parannusten
kulttuuri oli niin syvalla juurtunut, ettd se esti radikaalin kehityksen ja hidasti

yhteiskunnan muutosta vuosikymmeniksi.

Muutostarve tulee tunnistaa ja tunnustaa. Muutostarve tulee, kun ymparis-
tosséa tapahtuu muutoksia. Muutosten havaitsemiseksi on seurattava makro-
ymparistda ja toimialaymparistda. Apukeinoja ovat esimerkiksi toimiala-ana-
lyysi, ymparistotekijoiden havaitseminen, sisdisten muutostarpeiden tunnista-
minen, palautejarjestelmat ja sisdiset mittausmenetelmat. (Kamensky, 2015,
kappale 3.10.)

Merkittdvan muutoksen toteutus projektina. Alkuun on luotava kiireen ja valt-
tamattomyyden tuntu. Johdolla on oltava sama nakemys muutostarpeesta.
Seuraavaksi on laadittava tiimi ja sen jasenilla on oltava valtaa ja laajaa asi-
antuntemusta. Kolmanneksi tulee luoda visio, joka luo tulevaisuuden kuvan.
Tama& muutosvisio on viestittdva koko organisaatiolle selkeasti, ymmarretta-
vasti, uskottavasti ja runsaasti. Taman merkitysta ei pida aliarvioida. Henkil6s-
télle tulee antaa laajat valtuudet, jotta muutos tapahtuu, liséaksi se tama voi-

maannuttaa organisaatiota ja henkilostdd. Muutos tulee varmistaa lyhyen
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aikavalin mittareilla ja onnistumisilla. Parannukset tulee vakiinnuttaa ja sitoa

uudet toimintatavat yrityskulttuuriin. (Kamensky, 2015, kappale 3.11.)
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5 PROJEKTIN MENETELMAT

Tassa kappaleessa kuvataan, miten projekti on toteutettua ja mitk& ovat olleet
projektin vaiheet. Vaiheet kuvataan omina kappaleina. Menetelminé kaytettiin
aineiston keraamista, materiaalin opiskelua, haastatteluja ja viiden kilpailuvoi-
man analyysia. Uutta tietoa saadaan analysoimalla alkuperdista lahdetta
(Vilkka, 2023, kohta 3).

Laadullinen eli kvalitatiivinen tutkimus perustuu aina havaintoihin ja niiden ana-
lysointiin eri aineistoista. Empiirinen lahestymistapa, joka korostaa havaintojen
keraamista ja aineistojen tarkastelua, on olennainen osa tallaista tutkimusta.
On kuitenkin tarkedd huomata, ettd empiirinen tutkimus ei sulje pois teoreet-
tista nakokulmaa. Itse asiassa painvastoin, empiirisen laadullisen tutkimuksen
tekeminen on mahdotonta ilman jonkinlaista teoreettista pohjaa tai viiteke-
hysta, joka auttaa tulkitsemaan havaintoja ja ymmartamaan niiden merkityk-
sen. (fsd.tuni.fi, n.d.) Kvalitatiivinen tutkimus ei pyri mittaamaan ja numeeri-
sesti arvioimaan ilmidita, kuten maarallinen - eli kvantitatiivinen tutkimus. Kva-
litatiivista tutkimusta on méaaritelty yleisesti sen kautta, mita se ei ole ja vertaa-
malla maaralliseen kvantitatiiviseen tutkimukseen. (Hakala, 2004, Laadullisen

tutkimuksen maarittelya.)

Viiden vuoden suunnitelman toteuttamisessa on huomioida kvalitatiivisen tut-
kimuksen periaatteet. Aineiston keraaminen ja analysointi tulee tehda huolel-
lisesti, jotta voidaan ymmartadd monipuolisesti, mita strategian suunnittelussa
on otettava huomioon. On tarke&da valita oikeat tutkimusmenetelmaét ja -vali-
neet, jotka parhaiten vastaavat tutkimuskysymyksiin ja tavoitteisiin. Tutkimuk-
sissa on isoja ja pienid kysymyksia ja jokainen tutkimus sisaltaa eri paatoksia.
Silloin tutkimuksen eettiset kysymykset tulevat olennaiseksi. Naita ovat esi-
merkiksi tutkimuslupaan liittyvat kysymykset ja aineiston keraamiseen liittyvét
kysymykset. (Hakala, 2004, kohta Eettiset kysymykset.) Suunnitelman aikana
on myds hyva varmistaa, etta tutkimuksen eettiset nakbkohdat otetaan huomi-

oon aineiston keraamisessa ja analysoinnissa.
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5.1 Aineiston keraaminen

Empiirisessé tutkimuksessa tieto maailmasta keratéén ja saadaan erilaisten
tutkimusaineistojen avulla. Empiirisen tutkimuksen ytimessé on se, kuinka tut-
kijat analysoivat ja tarkastelevat erilaisia aineistoja. Kaytannossa mika tahansa
tietolahde voi toimia aineistona. Laadullisessa tutkimuksessa voi tunnistaa ai-

nakin seuraavat aineistotyypit:

e Haastattelut: Tutkimushenkildiden suulliset vastaukset kysymyksiin.

e Havainnointiaineistot: Tutkijan tekemét huomiot ja havainnot tilanteista
tai ilmidista.

¢ Kirjoitetut tekstiaineistot: Kirjalliset dokumentit, kuten kirjeet, paivakirjat
tai viralliset asiakirjat.

e Kuvat: Valokuvat tai muut visuaaliset elementit, joita voidaan tulkita.

e Audiovisuaaliset aineistot: Aani- ja videotaltioinnit, kuten haastatteluaa-
nitteet tai videotallenteet.

e Materiaalinen ymparistd: Tutkimuskohteen fyysinen ymparisto ja siihen
liittyvét objektit ja esineet.

e Tallenteet vuorovaikutustilanteista: Tallenteet ihmisten valisista keskus-

teluista tai vuorovaikutustapahtumista.

Naiden erilaisten aineistojen avulla tutkijat pyrkivat saamaan syvallista ymmar-
rysta tutkittavasta ilmiosta tai kysymyksesta. Kaikista aineistotyypeista on lu-
kuisia erilaisia alaryhmia. (fsd.tuni.fi, n.d.) KATIM strategian paivittdmisessa
kaytetaan keinoina haastatteluja, kirjoitettuja tekstiaineistoja, kuvia ja materi-

aalista ymparistoa.

Tana paivana vallitsee nakemys, ettd on perusteltua puhua aineistojen luomi-
sesta sen sijaan, etta korostettaisiin ainoastaan niiden keraamista tai hankki-
mista. Aineistojen muodostaminen tutkimuksen tarpeisiin edellyttdd aktiivista
toimintaa tutkijalta. Tutkija kehittdd aineiston kasitteen, maarittelee sen rajat ja
sovittaa sen sopivaksi kunkin tutkimuksen tavoitteen mukaan. Tama saattaa
myos sisédltaa erilaisten aineistojen yhdistadmistd ja niiden valmistelua analy-

sointia varten. (fsd.tuni.fi, n.d.)
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Kvalitatiivisessa tutkimuksessa voi lahtea liikkeelle ilman ennakkoasettamuk-
sia. Kvalitatiivisella tutkimuksella tarkoitetaan aineistolahtdista analyysista,
joka tarkoittaa teorian muodostamista empiirisesta aineistosta lahtien. Tar-
keinta on pohtia aineiston rajausta siten, etta analysointi on jarkevaa. (Hakala,
2004, kohta Aineistolahtéinen analyysi.) Strategian suunnittelussa on olen-
naista, etta tietoa saadaan kattavasti ja systemaattisesti. On olennaista har-
kita, keneltd ja misté aineisota pystyy kerddméan ja huomioida rajoitukset. Eet-

tisten periaatteiden lisaksi, tarvitaan luvat ja suostumukset eri sisaltoihin.

Kvalitatiivilla aineistolla monesti tarkoitetaan aineistoja, jotka ovat ilmiasultaan
tekstia. Tekstin ei tarvitse olla tutkijan tekema. Naita ovat esimerkiksi eri haas-
tattelut, havainnoinnit, artikkelit ja kirjat. Tutkimussuunnitelma usein muuttuu
projektin aikana. Tama johtuu siitd, etta kvalitatiivisilla menetelmilla voidaan
saavuttaa eri ilmididen prosessiluonne. Tutkimuksen tulkinta jakautuu koko
prosessiin, jolloin ei ole helppo pilkkoa prosessia eri vaiheisiin. (Hakala, 2004,

Kohta Aineistonkeruumenetelma.)

Taman opinnaytetyon kvalitatiivinen tutkimus tapahtuu paaasiassa aineistoa
keraamalla. KATIMin tiedostot ja materiaalit ovat sijoitettu yrityksen Confluen-
ceen, joka on yhteisty0- ja dokumentointi alusta. Taman liséksi aineistoa pys-

tyn kerddmaan henkilgilta, jotka vastaavat liiketoiminnan kehittamisesta.

5.2 Haastattelut

Yksi tapa maaritella haastattelu on nimeta se keskusteluksi, jolla on méaaritetty
tarkoitus. Haastatteluun sisaltyy kielellinen ja ei-kielellinen kommunikaatio
henkildiden valilla. Samalla valittyy ajatukset, mielipiteet, tieto ja tunteet. Haas-
tattelussa molemmat osapuolet vaikuttavat. Haastattelu tahtaa tiedon keraa-
miseen ja on ennalta suunniteltua ja paamaarahakuista. Vaikka molemmat vai-
kuttavat haastatteluissa, haastattelu paddasiassa tapahtuu haastattelijan eh-
doilla. TAman lisaksi haastattelu on haastattelijan aloituksesta alkava, myds

haastattelin pitdd yllapitdd keskustelua. Haastattelija pitdd tuntea roolinsa ja
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haastateltavan pitda luottaa, etta tietoja kasitellaan luottamuksellisesti. (Hirs-

jarvi, 2022, Haastattelun kasite.)

Kertomuksen tutkimus ei ole yksittdinen tutkimusmenetelmé, vaan pikemmin-
kin se edustaa laajaa monitieteellista tutkimuslahestymistapojen kokoelmaa
(fsd.tuni.fi, n.d.). Kertomukset voivat olla esimerkiksi narratiivisia, tarinallisia tai
tutkimus voi olla keskusteluanalyysi. Keskustelunanalyysissa ja monissa muis-
sakin ylla mainituissa tutkimusperinteissa ollaan kiinnostuneita ihmisten vali-
sesta toiminnasta ja erityisesti sen mikrotasosta. Tutkimukset kohdistuvat pit-
kalti siihen, miten sosiaalinen vuorovaikutus rakentuu hetki hetkelta usein hy-
vin pienten ja pitkalti tiedostamattomien kaytanteiden ja toimintatapojen kautta.
(fsd.tuni.fi, n.d.)

Tassa tyossa haastattelu keinona kaytetddn teemahaastatteluja ja keskuste-
luja. Haastattelut kohdennetaan tiettyihin teemoihin, joista halutaan keskus-
tella. (Hirsjarvi, 2022 Teemahaastattelu — puolistrukturoitu haastattelu). Kes-
kustelu ja haastattelu teemoina olivat strategian implementointi, miten strate-
gia toteutetaan ja mitkd ovat toivotut lopputulokset. Teemahaastattelu on la-
hella strukturoimatonta haastattelua kuin strukturoitua haastattelua. Tama me-
netelmé on puolistrukturoitu siksi, etté yksi aspekti haastattelussa, aihepiiri ja
teemat ovat kaikille sama. Muissa puolistrukturoiduissa haastatteluissa kysy-
mykset ja nilden muodot ovat kaikissa samat. Teemahaastatteluissa ei ole ky-
symyksilla tarkkaa muotoa ja jarjestysta. Kuitenkin teemahaastattelu ei ole
yhta vapaa kuin syvahaastattelu. (Hirsjarvi, 2022, Teemahaastattelu — puo-

listrukturoitu haastattelu.)

Laadulliset aineistot koostuvat tavallisesti ihmisten vélisesta puheesta ja vuo-
rovaikutuksesta. Litterointi, joka tarkoittaa puhutun puheen ja toiminnan kirjoit-
tamista tekstiksi, on keskeinen vaihe, kun laadullisia aineistoja k&sitellaan ja
analysoidaan. Litteroinnin keskeinen pohdinta liittyy siihen, kuinka yksityiskoh-
taisesti puheen sisalto kirjataan ylos. Litteroinnin tarkkuus riippuu pitkalti siitd,
millaisia vastauksia tutkimuksessa pyritaan loytamaan. Valittu analyysimene-
telma vaikuttaa myo6s siihen, miten litterointi toteutetaan. Litterointi on kuvaus,

mita tilanteessa tapahtuu. (fsd.tuni.fi, n.d.)
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Haastattelin kolmea eri henkildd. Ensimmaisené haastattelin esihenkil6ani, lii-
ketoimintayksikon johtajaa. Toinen henkild oli yrityksen valtion vélisten suhtei-
den ja strategisten yhteistydkumppaneiden johtaja. Kolmas haastateltava oli
tuotepaallikko. Haastattelut toteutettiin tydaikana siihen kohtaa, kun heilla oli
tahan mahdollisuus. Haastattelut olivat hyvin pitkalti rentoa keskustelua stra-

tegian ymparilla. Olin itselleni kirjoittanut yl6s, mita tietoja tarvitsin keneltakin.

5.3 Havainnointi

Havainnoinnin, eli observoinnin, tarkoituksena on hankkia tietoa siitd, toteutta-
vatko ihmiset todellisuudessa tekojaan niin kuin he vaittavat tekevansa. Esi-
merkiksi silloin, kun pyritddn ymmartamaan inmisten arvostuksia, tulokset voi-
vat vaihdella sen mukaan, luotetaanko pelkastdan heidan sanoihinsa vai seu-
rataanko, miten he kaytanndssa toimivat. Vaikka me havainnoimme erilaisia
asioita paivittain, tieteellinen havainnointi ei ole pelk&astaan satunnaista tark-

kailua, vaan se on jarjestelmallistd ja tarkoituksellista tiedonkeruuta.

Havainnointi voi toimia joko itsendisena menetelména tai se voidaan liittaa
osaksi haastattelua tarjoten lisatietoa ja tukea. Havainnon merkittavana hyo-
tyna voidaan pitaa sita, etta se mahdollistaa vélitttman ja suoran tiedon hank-
kimisen yksiléiden, ryhmien ja organisaatioiden toiminnasta ja kayttaytymi-
sestd. Havainnointi tarjoaa mahdollisuuden paasta tapahtumien luonnollisiin
ymparistdihin ja tarkkailla niita siella. TAma tekee havainnoinnista erinomaisen
menetelman erityisesti laadullisen tutkimuksen yhteydessa ja erityisen hyodyl-
lisen esimerkiksi vuorovaikutuksen tutkimuksessa. (fsd.tuni.fi, n.d.) Havain-
nointi tyén toteuttamisessa oli isommassa roolissa, kun olin alkuun suunnitel-
lut. Havainnointia tarvittiin, jotta aineiston keruu onnistui ja haastattelujen tee-

mat olivat oikeat. Havainnointi tapahtui paivittain tdissa, normaalissa arjessa.
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5.4 Eettisyys

Kaikkiin t6ihin sisaltyy erilaisia eettisia ratkaisuja. Eettisia kysymyksia tulee tut-
kimusten joka vaiheessa esiin. Naméa kysymykset tulee esiin myds, vaikka ei

tavattaisi ihmisia, vaan tutkimus tehdéan dokumenttiaineiston avulla.

Eettiset kysymykset tulevat vastaan tutkimuksen joka vaiheessa. Ensim-
maiseksi se tulee vastaan tutkimuksen tarkoitusta tarkastellessa. Nakdkulman
tulisi olla, miten tutkimus parantaa inhimillista tilannetta. Suunnitelman tarkoi-
tus on saada henkildiden suostumus, sitd kohtaan mita tutkitaan. Haastattelu-
tilanteiden tulee olla luottamuksellisia ja tulee huomioida, miten haastattelija
kasittelee haastattelijaa. Sama patee myos litteroinnissa. Raportoinnissa on
pitdd ottaa huomioon seké luottamus etta seuraukset, joita raportti koskee.
(Hirsjarvi, 2022, kohta 2.3.)

Koko projektia tehdessa tyon eettisyys on ollut lasné. Tarkeina aiheina tyota
tehdessa on ollut eri henkildiden yksityisyyden suojat ja suostumukset. Taman
jalkeen on tarvinnut tiedostaa eri asioita koskevat tietosuojat. Onneksi tyén
toimeksiantajalle tAméa teema on ollut tuttu, jolloin eri eettiset kysymykset ovat

huomioitu.
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6 PROJEKTIN TUOTOS

Projektin tuotokset esitetdaan kolmessa osassa. Ensimmaisessa kappaleessa
on KATIMin SWOT-analyysi. Toisessa kappaleessa kaydaan lapi KATIMin
paivitetty 5-vuotis strategia. Kolmannessa kappaleessa on KATIMin viiden kil-

pailuvoiman analyysi.

6.1 KATIM SWOT-analyysi

Vahvuudet Heikkoudet
- Emoyhtion tuki - Brandi tunnettavuus
- Keskitetyt tutkimus- ja in- - Kumppanuudet suurten toi-
novaatiotoiminnot mijoiden kanssa
- Tutkimus ja kehitys (R&D) - Riippuvuus UAE:sta

- Sertifikaatit

Mahdolliset Uhat
- Maailmanlaajuiset tietoturvamark- - Valtioiden sdadokset
kinat - Kova Kilpailu
- Kumppanuudet suurten toimijoi- - Valuuttakurssien riskit
den kanssa
- Integroidut toiminnot
- Maailman ilmailu- ja puolustus-
markkinat
- Teknologiset muutokset

Kuvio 5. KATIM SWOT-analyysi.
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Vahvuudet

Emoyhtion tuki: KATIM saa vahvaa tukea Edge Groupilta, sen emoyhtiolta.
KATIM hyotyy merkittavasti Edge Groupin liiketoimintaosaamisesta. Yritys
hyotyy myo6s synergioista vanhemman ryhman liiketoimintastrategioiden ja

projektien toteutuskokemuksen avulla.

Keskitetyt tutkimus- ja innovaatiotoiminnot: KATIM keskittyy kehittdmé&én inno-
vatiivisia ratkaisuja useilla toiminnan aloilla. Organisaatio on rakentanut vah-
van maineen kansallisen turvallisuuden innovaatioiden eturintamassa. Orga-

nisaatio tydskentelee erilaisten sotilasvarusteiden parissa.

Tutkimus ja kehitys (R&D): KATIMin tutkimus- ja kehitystoiminta keskittyy paa-
asiassa innovaatioihin. Tama auttaa yritysta loytamaan uusia ja mielenkiintoi-
sia tapoja hyodyntaa teknologiaa ratkaisujen, prosessien ja verkostojen paran-
tamiseksi, mahdollistaen paremman palvelun asiakkaille. KATIMilla on maail-

manluokan tilat ja laboratoriot tulevaisuuden teknologioiden tutkimiseen.

Heikkoudet

Lasndolo maailman markkinoilla: Maailmanlaajuinen yrityksen lasnéolo mah-
dollistaa yrityksen palvelemisen suurta asiakaskuntaa ja vahentaa riippuvuu-
den riskia tietyista alueista. KATIMin liiketoiminta Yhdistyneiden Arabiemiiri-
kuntien ulkopuolella on vield pienta. Markkinointi tapahtuu vain Edge Groupin
ja KATIMin kautta. KATIM ei ota suoraan yhteytta asiakkaisiin eika epasuorasti

eri kanavien kautta.

Kumppanuus suurten toimijoiden kanssa: Strategisia kumppanuuksia on pa-
rannettava, jotta voidaan laajentaa tarjontaa ja saavuttaa kilpailuetu muihin toi-
mijoihin ndhden. KATIMin on kehitettdva erilaisia kumppanuusohjelmia tarjo-
takseen parempia palveluja asiakkailleen, mikad puolestaan varmistaa liike-
vaihdon tasaisen kasvun. Tama vaatii lisdd asiakaspohjaa ja sopimuksia eri

sidosryhmien kanssa.
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Suuri riippuvuus Yhdistyneistéa Arabiemiirikunnista: Suuri riippuvuus UAE:n
markkinoista tekee KATIMista haavoittuvan maakohtaisille riskeille liiketoimin-
nalleen. Suuri riippuvuus yhdesta maantieteellisesta alueesta altistaa yrityk-
sen erilaisille riskeille, kuten talouden laskusuhdanteelle ja poliittiselle epava-
kaudelle, ja estdaa sen hytdyntdmasta tuloja tuottavia mahdollisuuksia korkean

kasvun potentiaalialueilla.

Sertifikaatit: Yritys ei ole viela laajentunut laajalle, joten sill& puuttuu sertifikaat-

teja, joista monet saattavat olla tunnistamattomia.

Mahdollisuudet

Maailman tietoturvamarkkinat: Maailmanlaajuiset sijoitukset tietoturvajarjestel-
miin odotetaan jatkuvan paéaasiassa niiden merkityksen vuoksi modernissa so-
dankaynnissa. Omaan tutkimukseen perustuen maailmanlaajuinen tietoturva-
markkina odotetaan saavuttavan 17,8 miljardia Yhdysvaltain dollaria vuoteen
2028 mennessa. Pohjois-Amerikan odotetaan hallitsevan markkinaa 55 pro-
sentin osuudella, ja sitd seuraavat Aasian ja Tyynenmeren alue (22 %), Eu-
rooppa (11 %), Lahi-itd (8 %) seka Latinalainen Amerikka ja Afrikka (4 %).
Tietoturvamarkkina koostuu neljastd segmentista: verkkoturvallisuus, tietotur-

vallisuus, henkildllisyyden ja paasyn turvallisuus seka pilvitietoturva.

Markkinoiden odotetaan hallitsevan verkkoturvallisuussegmentti, joka kattaisi
36 % markkinaosuudesta, seuraten tietoturvaa (27 %), henkil6llisyyden ja paa-
syn turvallisuutta (21 %) ja pilvitietoturvaa (16 %) ennustejakson aikana. Ky-
beruhkien dynaaminen luonne, kuten kiristysohjelmien tai haittaohjelmahyok-
kaysten lisdantyminen ja terrori-iskujen kasvava uhka, johtaa sijoitusten kas-
vuun markkinoilla. Lisdantyvat tietoturvamenot suurilla markkinoilla, kuten Yh-
dysvalloissa ja Aasian ja Euroopan maissa, johtavat merkittdvaan kasvuun tie-
toturvamarkkinoilla. Naissa maissa odotetaan asetettavan etusijalle sijoitukset
tietoturvajarjestelmiin kriittisten puolustusjarjestelmien ja infrastruktuurin suo-
jelemiseksi. (Globaldata, 2023.)
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Kumppanuus suurten toimijoiden kanssa: Strategisia kumppanuuksia on pa-
rannettava, jotta voidaan laajentaa tarjontaa ja saavuttaa kilpailuetu kilpailijoi-
hin ndhden. KATIMin on kehitettdva erilaisia kumppanuusohjelmia tarjotak-
seen parempia palveluja asiakkailleen, mika puolestaan takaa tasaisen liike-

vaihdon kasvun.

Integroidut toiminnot: KATIMilla on hyvin synkronoitu ja integroitu joustava or-
ganisaatiorakenne, joka tukee ohjelmia ja toimintoja tavoitteiden saavutta-
miseksi. Edge Groupilla on nelja klusteria, jotka muodostavat 25 yksikkda.
Edge Groupin avulla KATIM voi hyédyntaa laajaa valikoimaa resursseja tarjo-
takseen poikkeuksellisia ratkaisuja puolustusalan sektorilla ja sen ulkopuo-
lella.

Maailmanlaajuiset ilmailu- ja puolustusmarkkinat: Maailmanlaajuisen ilmailu-
ja puolustusalan kasvu voi tarjota runsaasti kasvumahdollisuuksia yritykselle.
Omaan tutkimukseen perustuen maailmanlaajuisen ilmailu- ja puolustusmark-
kinan odotetaan saavuttavan 1 785 853,7 miljoonaa Yhdysvaltain dollaria vuo-
teen 2024 mennessa. Yhdysvallat todennékdisesti hallitsee markkinaa 36,8
prosentin osuudella, ja sitd seuraavat Aasian ja Tyynenmeren alue (30,2 %)
seka Eurooppa (21,7 %), Lahi-ita (6,3 %) ja Muu maailma (5 %). Vuonna 2019
siviili-ilmailusegmentti kattoi 49,8 % markkinoista, seuraavina olivat jarjestel-
mat ja ampumatarvikkeet (30,4 %), sotilaslentokoneet (11,3 %), laivat (6,8 %)
ja sotilasajoneuvot (1,7 %). (Globaldata, 2023.)

Kasvava globaali puolustusbudijetti voi tarjota yritykselle runsaasti kasvumah-
dollisuuksia. Maailmanlaajuisen puolustusbudjetin odotetaan saavuttavan 2
059,4 miljardia Yhdysvaltain dollaria vuoteen 2025 mennessa. Yhdysvallat,
joka johtaa markkinoita, kattaa 42 %, ja sitd seuraavat Aasian ja Tyynenmeren
alue (29 %), Eurooppa (20 %), Lahi-ita (5,6 %) ja Muu maailma (3,4 %). Maa-
ilmanlaajuisen puolustusbudijetin osalta maasotasegmentti kattaa 28,7 %, il-
mavoimat 23,4 %, laivasto 20,1 % ja Muut 27,8 %. (Globadata, 2023.)
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Teknologiset muutokset: Yritys toimii erittdin kilpaillulla markkinalla, joka on
altis nopeille teknologisille muutoksille ja muuttuville asiakastarpeille. KATIMin

tuotteet ovat postquamtum laitteita, jotka vastaavat tulevaisuuden tarpeisiin.

Uhat

Hallituksen sopimusten noudattaminen ja sdadokset: Yrityksen hallituksen so-
pimukset ovat monimutkaisten hankintalakien ja sdadésten alaisia, lisaksi nii-
hin liittyy saanndllisia tarkastuksia sopimushinnoittelusta. Tallaisten tutkimus-
ten tulokset voivat johtaa hallinnollisiin, siviili- tai rikosprosesseihin, joiden lo-
pullisena seurauksena voi olla sakkoja, rangaistuksia, takaisinmaksuja tai kor-
vauksia tai kolminkertaisia vahingonkorvauksia, mika vaikuttaa yrityksen talou-

delliseen suorituskykyyn.

Kiivas kilpailu: Yrityksen markkinat ovat luonteeltaan erittain kilpailullisia, ja ne
kehittyvat jatkuvasti alan standardeja ja liketoimintamalleja. Yrityksen tuotteet
kilpailevat kilpailijoiden uusien ja innovatiivisten tuotteiden kanssa. Kilpailijoi-
den tuotteet ja palvelut voivat tehda yrityksen tuotteista vanhentuneita ja Kkil-
pailukyvyttomié jopa ennen kuin yritys pystyy toipumaan téllaisten tuotteiden

tutkimukseen, kehittamiseen ja kaupallistamiseen liittyvista kustannuksista.

Yritysteknologioiden ja sovellusintegraation ala, jolla yritys toimii, on tunnettu
suuresta kilpailusta. Koska useilla kilpailijoilla on pidempi toimintahistoria, suu-
rempi brandin tunnettuus, vakiintuneet asiakas- ja toimittajasuhteet seka suu-
remmat taloudelliset resurssit, yrityksen voi olla vaikea kilpailla heidan kans-

saan.

Valuuttakurssien riskit: KATIM toimii monilla maailman osissa ja altistuu va-

luuttakurssien vaihteluille.
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6.2 Viisivuotinen strategia

KATIM tarjoaa turvallisia mullistavia ratkaisuja kriittisen viestintdan. KATIMin
erittain turvalliset alypuhelimet asettavat esisijaiseksi tietosuojan ja turvallisuu-
den nollaluottamuslahetystavallaan. Olemme kehittaneet kolme erittain turval-
lista alypuhelinta ja parhaillaan kehitteilla on neljannen sukupolven modulaari-
nen erittain turvallinen alylaite. KATIM-alypuhelimet korostavat luotettavuutta,

muokattavuutta ja turvallisuutta.

Missio

Yhdistyneiden Arabiemiirikuntien 60-vuotispaivddn mennessa kaikki UAE:n
hallituksen ja puolustuksen ja julkisen turvallisuuden henkilékunta on varustet-
tua KATIMin viestinta ratkaisuilla. T&m& mahdollistaa mink& tahansa maan tai

organisaation olevan reagointikykyisempia, kestavampia ja suojellumpia.

e Modulaarinen paatelaite ja tuotevalikoima
¢ Innovatiivinen ja tekninen johtaja

o KATIM jarjestelméatoimittaja

e Paasy uusille markkinoille

e Liiketoiminnan kasvu

Visio

Talla hetkella paatuotteina on toisen ja kolmannen sukupolven turvalliset aly-
puhelimet. KATIM Phone X2 on toimistokayttéon ja KATIM Phone RO1 on erit-
tain kestava ja soveltuu sotilaskayttoon. Raataloity laitteiston suunnittelu, jossa
on sisaanrakennettu tunkeutumisen havaitseminen seka ohjelmistopohjaiset

hallinnan toiminnot.

Vision ensimmaisessa vaiheessa on erittdin turvalliset alypuhelimet lisamo-
duuleilla ja tarvikkeilla. KATIMin henkilokunnalla on syvaa asiantuntemusta ka-
sikayttoisten tuotteiden kehittdmisessa. Laitteen rakenne mahdollistaa modu-

laarisen alustan lisamoduuleille uusien kayttdtarkoitusten mahdollistamiseksi.
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Yrityksella on halu I6ytaa organisaatioita, joiden kanssa voi tehda yhteisty6ta,
jotka voivat laajentaa tuoteperhetta lisdvarustevalikoimallaan modulaarisen

suunnittelun perusteella.

Toisessa vaiheessa tulee alykas tilannetietoisuus ja toiminnanohjaus. Tama
mahdollistaa johtamisen tilannetietojen perusteella loT-laitteista kentalla. Ko-
mento- ja hallintajarjestelmalla voi olla esimerkiksi laivaston tilanne katsaus,
joka tarjoaa yhteisen operatiivisen kuvan. Talla valmistetaan, etta jokaisella
yksikoélla on jaettu ndkemys joukkojen sijainnista, toiminnasta ja aikomuksista

kentalla.

Kolmannessa vaiheessa tuotetaan yksityiset 5G-palvelut ja droneja. TAma tar-
joaa isolle joukolle paremman kattavuuden kasikayttdisille- ja ajoneuvoradi-
oille. Naiden avulla pystyy valittamaan tietoa myos taktisilla radioilla pienem-

man mallin droneille.

 —
Today Phase 1 Phase 3
— = 3
Anchor Products Graphene  Handheld devices w/ complementing Intelligent situational Private 5G services and
and Tungsten modules and accessories awareness & Mission control Drones

Kuva 3. Strategian vaiheet.

Arvot

e Ennakoiva ajattelu
e Voi tehda — ajattelutapa
¢ Yhteisty6haluinen johtaja

e Aktiivinen tekeminen

Yrityksen mission, vision, arvot ja strategian vaiheet ovat kayty lapi toimitus-
johtajan viimeksi pitdméassa tiedotustilaisuudessa. (CEO Townhall, 2023,

Kohta Solutions.)
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Vuoden 2023 budjetin ja 5-suunnitelman keskeiset aloitteet ovat: Virtualisointi
ja KATIM ohjelma Al Sadeem, seuraavan sukupolven turvallinen laite. KATIM
Al Sadeem alypuhelin on tarkeé osa erittain turvallisten KATIM alypuhelimien
portfoliota ja moduulien tarkoituksena laajentaa kayttémahdollisuuksia uusille

vaatimuksille ja uusille markkinoille kriittisen tarkedssa viestinnassa.

6.2.1 KATIM X3m - Neljannen sukupolven turvalliset paatelaitteet

KATIMin neljannen sukupolven laite on nimeltaan Al Sadeem”, ohjelma seu-
raavien turvallisten laitteiden sukupolven kehittamiseksi. Ohjelmaan kuuluu
turvallisten laitteiden virtuaalialustan kehittaminen sek& uuden laitteen luomi-
nen, joka tahtaa lopulta erittain turvallista suojasta vaativien organisaatioiden
kayttovaatimuksiin. Seuraavan sukupolven erittain turvalliset paatelaitteet so-
veltuvat monipuoliseen kayttoon ja vastaavat uusiin kayttotarkoituksiin itse lait-
teen turvallisuuden ja kestavyyden ansioista, sekéa moduulien ansioista. (Corp-
confluence.digitall4.com, n.d.)

Seuraavan sukupolven turvallisella alypuhelimella on laajennettu tuotteen elin-
kaari yhdistettyna modulaariseen konseptiin. Moderni teknologia uusimmalla
piirisarjalla, Tyylikds muotoilu laadukkaista rakennusmateriaaleista, suunni-
teltu Arabiemiirikunnassa ja Suomessa. Suunnittelu on tehty aina turvallisuus
edelld ja se on maailman paras suojattu puhelin. (Corpconfluence.digi-

tall4.com, n.d.)
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KATIM PHONE: 4th GENERATION MODULAR CONCEPT KATIM
USE'CASES enska
RUGGED ,‘
USE CASE |
OFFICE RUGG[D RUGGED OFFICE BATTERY EXTENDED
PHONE PHONE PHONE MODULE  OPERATING TIME
OFFICE
USE CASE
TACTICAL
"’ USE CASE [ _
| + = + =
OFFICE PHONE qaeTen TACTICAL TACTICAL TACTICAL KIT + IACTEAL

PHONE PHONE HOLDER
CONCEPTING CONCEPTING

MISSION- g RADIO
CRITICAL / USE CASES
USE CASE + * =

OFFICE MISSION- MISSION- MISSION- snn \mrl SATELLITE
PHONE CRITICAL CRITICAL CRITICAL
MODULE HOLDER PHONE
CONCEPTING RESEARCHING CONCEPTING
CONFIDENTIAL

Kuva 4. X3m Moduulit.

Kestavyys ja optimoitu kaytettavyys kriittisissa viestinndissa. 5G/LTE-laaja-
kaista tarjoaa yhteistyo ja rikkaan siséllon, kuten videoiden, kuvien ja tietorik-
kaan tiedon jakaminen. Antaa tuen kaupallisille ja yksityisille paikallisille LTE-

/5G-verkoille ja on vaihtoehto kriittisten palvelujen (MC-video, puhe ja data)

kayttoon

DIGITAL1S

Camera

AR&VR smartglasses

Headset

Command control
Thin Device + Hybrid-X

Connected to Tactical Radio

Wrist device

Kuva 5. KATIM strategian uusi suunta.
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6.2.2 Markkinatilanne

Vuonna 2021 maailmanlaajuinen mobiiliturvallisuusmarkkinoiden koko oli 3,93
miljardia Yhdysvaltain dollaria. Tuloksen ennustetaan olevan vuonna 2030
22,16 miljardia Yhdysvaltain dollaria. Maailmanlaajuisen mobiiliturvallisuus-
markkinoiden liikevaihdon odotetaan kasvavan vuotuista keskimaaraista kas-
vuvauhtia (CAGR) 21,1 % ennustejakson aikana. (emergenresearch.com,
n.d.)

Turvallisten alypuhelimien markkinoiden koko oli arvoltaan 2,07 miljardia Yh-
dysvaltain dollaria vuonna 2021 ja sen ennustetaan nousevan 9,47 miljardiin
Yhdysvaltain dollariin vuoteen 2030 mennessé, CAGR:n ollessa 19,8 % vuo-
sina 2022-2030. (businesswire.com, 2023.)

Market is expected to 5(y
REGISTER a CAGR of . (0]
(o)
31.7%

of global market ;

revenue was # t A

accounted for by & A 1 O/

North America in .l. O . D /0
21

One of the KEY DRIVERS for

market growth is increasing

need for communication

USD 6.31 Billion in The market is FAIRLY FRAGMENTED with a systems among families and

2021 number of players accounting for majority individuals staying in or visiting
market revenue remote locations

The market was valued at

|/

10,000+ reports

READ covering niche topics

GLOBAL MOBILE SATELLITE SERVICES

THE
REPORT: (MSS) MARKET 2019-2030 Ei |
| EMERGEN

Kuva 6. Markkina tilanne (emergenresearch.com).

Markkinakoon kasvun syitd: Kansainvalisen turvallisuustietoisuuden nousu,
poliittisen vakoilun, teollisen vakoilun ja Ukrainan sodan vuoksi, ndiden vuoksi
kansalliset puolustusbudijetit kasvavat. My6s asevoimat siirtyvat digitaaliseen

aikaan. He tarvitsevat turvallisia, kestavia ja yhteensopivia ratkaisuja.
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KATIMin tavoite on laajentua markkinoilla. Pddkohde on UAE ja sen naapuri-
valtiot. Muut tavoitteet ovat Afrikka ja Eurooppa. Talla hetkella suurin osa uu-
sista liiketoimintamahdollisuuksista on Euroopassa. KATIM on ollut yritys, joka
on tehnyt tuotteensa asiakkaalle tilauksesta raataloitynd. KATIMin uuden stra-
tegian keskeinen osa jatkaa yrityksen muutosta kaupalliseksi yritykseksi.

(Corpconfluence.digitall4.com, n.d.)

Seuraavana luettelo vuoden 2023 messutapahtumista, joihin KATIM on osal-

listunut ja osallistumassa. (Defence-industries.com, n.d.).

e Paris Airshow 19.-25. Kesakuuta 2023

e |IDEF 25.-28. Heindkuuta 2023

e DSEI 12.-15. Syyskuuta 2023

e ADEX 17.-22. Lokakuuta 2023

e Dubai Airshow 12.—16. Marraskuuta 2023
e Milipol Pariisi 14.—17. Marraskuuta 2023
e EDEX 4.—7. joulukuuta 2023

e EXPODEFENSA 5.-7. joulukuuta 2023

Seuraavassa osiossa on maaritelty yrityksen myyntiennusteet ja -tavoitteet
seuraavalle kahdelle vuodelle, niiden jalkeen kaydaan lapi hinnoittelua. Naita
ei kayda tydssa lapi. Myyntiennusteet ovat sidoksissa seuraavien vuosien tuot-
teisiin. Seuraavina kahtena vuotena KATIM tulee julkaisemaan 4. sukupolven
laitteen, Al Sadeemin, jonka tuote nimi tulee olemaan KATIM X3m. Puhelimen
julkaisun jalkeen KATIM tulee julkaisemaan moduuleita, jotka ovat puhelimeen

liitettavia.
Kilpaillevat yritykset turvallisen viestinnan markkinoilla:
KATIMin kilpailijat turvallisten puhelimien markkinoilla: Sectra, Atos, Thales,

Ercom, Armour Communications, Blackberry/Secusmart, Tutus, Samsung,

Bittium, Tecnobit, General Dynamics, HTC.
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KATIMin kilpailijat sotilasviestinndssa: Aselsan, Bae Systems, Lockheed Mar-
tin Corporation, Thales Group, Collins Aerospace, Raytheon Company, Tcl

Communication General Dynamics Corporation ja Harris Corporation.

KATIMin kilpailijat kriittisessa viestinnassa: Ericsson, Thales Group, L3Harris
Technologies, Inc., Motorola Solutions, Hytera Communications Corporation

Ltd. (Corpconluence.digital14.com, n.d.)

Taman hetken paaasialliset sotilasviestinnan trendeja on: Ikdantyvan teknolo-
gian korvaaminen kehittyneemmalla laitteistolla, digitaalisen viestinnan kayt-
téonotto, lisdéantyvat hallitusten investoinnit puolustussektorille maailmanlaa-
juisesti, painotus verkko- ja datavetoisen viestinnan tarjoamisessa (Army-tech-

nology.com, n.d.).

6.2.3 Strategian implementointi

KATIMin etuna on salattu ohjelmistopohja, jota hyddynnetdan kaikissa tule-
vissa laitteissa ia variaatioissa, mahdollistaen virtuaalipohjaisen iarjestelma-

turvallisuuden taydellisen tietojen erottamisen avulla.

Sotilasluokan tietoturva hallitus- ja puolustusorganisaatioille KATIM tarjoaa
Kayttajatietojen ja viestinnan suojaaminen mukautettavalla salauksella tieto-
turva vaatimusten tayttdmiseksi, laitteiston luotettavaan juureen ja asiakkaan
hallinnoimiin avaimiin. Taman lisdksi monitasoinen laitteen eheyden suojaus

hyokkayspinnan minimoimiseksi.

KATIM laitteiden helppo muokattavuus erilaisille kayttotarkoituksille ja loppu-
kayttgjien tarpeille tarjoaa joustavuutta. Tama tukee useita kayttojarjestelmia.
Tarkeita ominaisuuksia ovat tuottavuus- ja yhteistydsovelluksissa. Ohjelmiston
ja kestavien ja taktisten laitteistoparannusmoduulien avulla puhelin voidaan
uudelleen kayttaa toimistokaytosta kriittisiin toimintoihin. (Corpconfluence.di-

gitall4.com, n.d.)
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Strategisiin tavoitteisiin padsemiseksi on méaaritetty eri keinoja.

e KATIM-puhelinbréndin on tultava tunnetuksi.

e Yhteisty0 paikallisten ja globaalien toimijoiden kanssa.

e Tarvitaan lisaa osallistumista eri keskeisiin messuihin.

e Myyntiin tarvitaan liséd& panostusta.

o Pitda loytdd kanava yhteistyokumppaneita eripuolella Eurooppaa.

e Varmistaa tarvittavat sertifikaatit eri markkinoille

e Taytettavd EU-R vaatimukset

¢ MXC viestintatekniikassa sovelluksen tulee olla 3GPP yhteensopiva

e Eri kansallisilla operaattoreilla saattaa olla omia testivaatimuksia paate-

laitteille

Tavoitteiden saavuttamiseksi pitda saada uusimmat tuotteet valmiiksi. Turval-
lisen pilvipalvelun luominen mahdollistaa laajentumisen. Liiketoiminnan ja
myynnin kehittdminen; luoda kumppanuuksia ja jakelukanavia. Yllapitaa ole-

massa olevat yhteisty6t. (Vatula, 2023, kohta KATIM European plan.)

Tekoalyn tehtava tehdéa puhelin turvallisemmaksi, mutta samalla kayttokelpoi-
semmaksi kevyiden koneoppimisalgoritmien avulla, jotka voivat toimia lait-
teella. Hy6dyntaa koneoppimisen mahdollisuuksia paremman kayttékokemuk-

sen saavuttamiseksi entista vahvemmalla turvallisuudella.

Tekodly mahdollistaa seuraavia kayttétarkoituksia. Virtualisoitu turvallinen Wi-
Fi-automaattiyhteys, virtualisoitu tilannetietoinen turvallisuuspolitiikka, virtuali-
soitu verkon tunkeutumisen havaitseminen, Mesh-kayttotapa, jatkuva tunnis-

tautuminen, pakotila.
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MIL

GOV

MXC

Kuvio 6. Kaaviopohja strategian paasuunnille (sisalto jatetty pois).

6.2.4 Mittarit

Strategisten mittareiden valitseminen on tarkea osa strategista suunnittelua ja
seurantaa. Mittareita voidaan ryhmitella eri osa-alueille, kuten taloudelliset,

markkinaosuudet ja geopoliittiset mittarit.

Taloudellisia mittareita voisi olla liikevaihto, kannattavuuden eri mittarit, kuten
likevoittoprosentti tai nettotulos. Muita mittareita voisi olla ROI, sijoitetun paa-

oman tuotto, kassavirta ja velkaantumisaste

Markkinaosuusmittari osoittaa organisaation osuuden tietylla markkinalla.
Muita mittareita markkinoille voisi olla asiakastyytyvaisyys, brandin tunnetta-

vuus ja maine.

Geopoliittiset mittarit voivat olla maakohtainen myynti, vienti- ja tuontitilastot ja

kansainvaliset suhteet.

Seuraavaksi tydssa kaytaisiin lapi avainmittarit (KPI), resurssisuunnitelma ja

investointisuunnitelmat. Naiden jalkeen on riskianalyysi, heikkoudet ja
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toimitussuunnitelma asiakkaille. Viimeiseksi kaydaan lapi rahoitussuunni-
telma, toimittaja, asiakkaat ja muut yhteistydkumppanit. Naita ei kayda tyossa
lapi.

6.3 Viiden kilpailuvoiman analyysi

Viiden kilpailuvoiman mallin kanssa kaydaan lapi kaikki viisi voimaa erikseen.
Analyysin perusteella on tarkoitus saada aikaan arvio jokaisen voiman luon-
teesta ja sen mahdollisista muutoksista tulevaisuudessa. (Vuorinen & Huik-
kola, 2023, s.279.) Alle on tehty taulukkoon yritykselle KATIM Viiden kilpailu-
voiman kilpailuanalyysi. Analyysi on tehty taulukkoon.

Uudet tulokkaat

- KATIM uusi uhka
muille

- Mittakaavaetu

- Teknologiset innovaa-
tiot

- Branditietoisuus

- Asiakassuhteet

- Vaihtoehtoiset ratkai-
sut

Toimittajat Alan sisainen kilpailu Asiakkaat

- Kilpailijoiden maara ) _ _
- Tuotevalikoima - Monipuoliset vaihto-

- Korkea kysynta ja al- ehdot

hainen tarjonta - Hinnoittelu

- Sopimukset - Brandi - Yhteistyosopimukset
- Turvallisuusvaatimuk- - Asiakassuhteet - Kustomointimahdolli-
set - Kansainvalistyminen suudet

- Toimitusajat - Saantely - Saantely ja turvalli-
- Kasvava kilpailu suusvaatimukset

- Teknologian muuttu-
minen

- Hintakilpailu

- Vaihtoehtoiset proto-
kollat

- Integroitavuus

- Tyytymattdmyys nyky-
ratkaisuun

Korvaavat tuotteet
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Kuvio 7. Viiden kilpailuvoiman analyysi KATIM.

Uusien tulokkaiden uhka

Uusien kilpailijoiden tuleminen markkinoille ei ole suuri uhka. KATIM on itse
uudempi markkinoilla ja pyrkii haastamaan muut alalla. Alan mittakaavaedut
pakottavat suuriin investointeihin. Uudet tulokkaat voivat tuoda markkinoille in-
novatiivisia teknologioita tai ratkaisuja, jotka voivat haastaa vakiintuneet yrityk-
set ja niiden tuotteet. On myds huomioitava, ettéa alan mittakaavaedut pakotta-

vat suuriin investointeihin.

Lisaantynyt kilpailu markkinoilla pakottaa luomaan branditietoisuutta ja mai-
netta. Vakiintuneilla yrityksilla on vahvat asiakassuhteet ja pitkaaikaisia sopi-
muksia, jotka ovat vaikeita murtaa. Turvallisen viestinnan -markkinat voivat
olla hyvin saanneltyja, ja uusien tulokkaiden on noudatettava naita saantoja ja
standardoituja kaytantdja. Saantely voi lisata kustannuksia ja hidastaa mark-
kinoillepdésya. Lisdantyva kilpailu voi johtaa siihen, etta asiakkaat saavat
enemman vaihtoehtoja ja neuvotteluvoimaa. Tama voi vaikuttaa hintoihin ja

ehtoihin.

Toimittajien neuvotteluvoima

Toimittajien m&ara on rajoitettu, jolloin toimittajilla on vahva asema neuvotte-
luissa. Taméa antaa heille mahdollisuuden méaarittéda hintoja ja ehtoja. Toimitta-
jat, jotka tarjoavat erikoistuneita tai ainutlaatuisia ratkaisuja, ovat vahemman
alttiita kilpailulle ja siten vahvistaa neuvotteluvoimaansa. Ratkaisut ovat moni-
mutkaisia, ja asiakkaat ovat riippuvaisia toimittajista koko jarjestelman suun-
nittelussa ja toteutuksessa. Tama antaa toimittajille vahvan neuvotteluase-
man. Ratkaisut ovat tiukasti sdanneltyja ja vaativat tietyt turvallisuusstandardit
tayttavia toimittajia on rajatusti ja tama rajoittaa vaihtoehtoja. Tuotteilla on pit-

kat toimitusaikoja ja tuotteet voivat vaatia siirtymistd uusiin jarjestelmiin.
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Asiakkaat voivat olla riippuvaisia toimittajista ja joutua hyvaksymaan heidan

ehtonsa.

Ostajien neuvottelu voima

Vaihtoehtoina on monia eri toimittajia ja vaihtoehtoja. Tama antaa ostajille
mahdollisuuden vertailla tarjouksia ja neuvotella paremmista hinnoista ja eh-
doista. Ostajat pyrkivat saamaan parhaan vastineen rahoilleen ja neuvotella
paremmista hinnoista ja sopimusehdoista. Pitkaaikaiset asiakkaat voivat neu-
votella paremmista sopimusehdoista, kuten alennuksista tai lisdpalveluista,

perustuen pitkdaikaiseen yhteistyohon.

Tuotteet voidaan usein raataloida asiakkaan tarpeiden mukaan. Ostajat voivat
kayttaa tata mahdollisuutta neuvotellakseen raataloidyista ratkaisuista. Osta-
jilla voi olla tiukkoja saantelyvaatimuksia ja turvallisuusstandardeja, joiden on
taytyttava. Tama voi pakottaa toimittajat noudattamaan naita standardeja ja
tarjoamaan tarvittavat palvelut. Ostajilla voi olla vaihtoehtoisia ratkaisuja ja
tuotteita, joita he voivat harkita. Tama voi antaa heille vahvan neuvotteluase-

man.

Korvaavien tuotteiden uhka

Uudet teknologiset kehitykset voivat mahdollistaa vaihtoehtoiset viestinta- ja
tietoturvatekniikat, jotka kilpailevat markkinoilla ratkaisujen kanssa. Kilpailijat
voivat tarjota kilpailukykyisempia hintoja tai alhaisempia kustannuksia. Uudet
viestintaprotokollat ja standardit voivat mahdollistaa erilaisten viestintaratkai-
sujen kayton. Vaihtoehtoiset ratkaisut voivat olla paremmin yhteensopivia mui-
den organisaation jarjestelmien kanssa, mika voi houkutella asiakkaita. Asiak-
kaat, jotka ovat tyytymattomia nykyiseen ratkaisuunsa, voivat etsia vaihtoeh-

toisia vaihtoehtoja.
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Alan sisainen kilpailu

Markkinoilla on useita kilpailijoita, jotka tarjoavat samantyyppisia ratkaisuja.
Tama lisaa kilpailupainetta ja voi johtaa hintakilpailuun. Kilpailijat pyrkivat erot-
tautumaan tarjoamalla erilaisia tuotteita ja palveluja. Ne voivat kehittaa erikois-
tuneita ratkaisuja eri markkinasegmenteille. Hinnat voivat olla tarkea kilpailu-
tekija. Kilpailijat voivat pyrkia houkuttelemaan asiakkaita kilpailukykyisilla hin-
noilla ja tarjouksilla.

Kilpailu voi innostaa yrityksia kehittamaan uusia teknologioita ja parantamaan
olemassa olevia ratkaisuja. Brandin tunnettuus ja maine voivat vaikuttaa sii-
hen, miten yritykset erottuvat kilpailijoistaan ja houkuttelevat asiakkaita. Pitk&-
aikaisilla asiakassuhteilla voi olla suuri merkitys, ja kilpailijat voivat pyrkia sai-
lyttamaan ja laajentamaan asiakaskuntaansa. Monilla yrityksilla on tavoitteena

laajentua kansainvalisille markkinoille ja kilpailla globaalisti.

KATIMin on tarkeaa seurata markkinakehitysta ja olla valmiita sopeutumaan
kilpailutilanteeseen. Vaikka toimittajilla voi olla vahva neuvotteluvoima, kilpailu
voi silti vaikuttaa markkinadynamiikkaan ja asiakkaiden valintoihin. Ostajien
neuvotteluvoima voi vaihdella tilanteen ja markkinoiden mukaan, mutta heilla
on yleensd enemman liikkumavaraa ja vaikutusvaltaa kuin yksittaisilla toimit-

tajilla.

Turvallisen viestinnan markkinoilla KATIMin suurimpia vaikeuksia on se, etta
KATIM on uusi markkinoilla. Samalla KATIM luo suuren korvaavien tuotteiden
uhan muille yrityksille, silla KATIM pystyy tarjpamaan vaihtoehtoisempia ja kil-
pailukykyisempia ratkaisuja, kuin monet muut kilpailijat. Alan sisdinen kilpailu
on luultavammin hyodyllista asiakkaille, koska se todennékoisesti edistaa tuot-
teiden ja palvelujen parantumista. Yritykset puolestaan joutuvat jatkuvasti ke-
hittamaan, parantamaan tuotteitaan ja palvelujaan pysyakseen kilpailukykyi-

sind markkinoilla.
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7 JOHTOPAATOKSET JA POHDINTA

Toiminnallisen opinnaytetyon tavoitteena oli paivittaa KATIMin viiden vuoden
strategia. Projektissa onnistuttiin ja uusi paivitetty 5-vuoden strategia saatiin
paivitettya. Yritys on alkujaan valmistanut tuotteita erillisella tilauksella asiak-
kailleen. Strategia on muuttunut tastéa tilanteesta paljon. Yritys muuttuu kau-
palliseksi yritykseksi, jolloin asiakkaat eivat ole tilanneet laitteita etukateen,
vaan valmista tuotetta myydaan eri asiakkaille ja markkinoille. Toinen suuri
muutos strategiassa on muutos ratkaisujen tarjoajaksi. Ennen yritys on myynyt
vain tuotteita. Nyt tarkoitus on tarjota kokonaisvaltainen ratkaisu asiakkaalle;
paatelaitteet, verkkolaitteet, tAimén ympariston itsendinen hallinta ja paatelait-

teiden modulaarisuus tarjoaa monia eri kaytté mahdollisuuksia.

Tyon alussa kaytiin 1api tukikysymykset, jotka olivat; missa organisaatio nakee
itsensa viiden vuoden kuluttua, miten organisaatio aikoo laajentua uusille
markkinoille, kuinka strategian toteutumista voidaan seurata? Projektin tuotok-

sesta, viiden vuoden strategiasta, naihin on saatu vastaukset.

Missa organisaatio nakee itsensa viiden vuoden kuluttua?

Yrityksen tavoite on olla Yhdistyneiden Arabiemiirien turvallisten kommunikaa-
tio laitteiden toimittaja. Laitteiden lisaksi yritys haluaa tarjota kokonaisvaltaisen
ratkaisun eri kayttotarkoituksiin, joita valtio tarvitsee. Taman lisaksi yritys on
laajentunut markkinoilla Eurooppaan, Afrikkaan ja Amerikkaan. Viiden vuoden
kuluttua yritys tarjoaa verkkolaitteet, paatelaitteet ja moduulit eri kayttotarkoi-
tuksiin, alykkaan tilannetietoisuuden ja tehtavien hallinnan, yksityiset 5G pal-

velut ja droneja.
Miten organisaatio aikoo laajentua uusille markkinoille?
KATIM-brandin on saatava laajempaa tunnettavuutta, ja tahan tarvitaan lisaa

nakyvyytta eri keskeisilla messuilla. Samalla myynnin vahvistamiseen on pa-

nostettava enemman resursseja. On tarke&é |0ytaéd yhteistydkumppaneita eri
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puolilta Eurooppaa ja varmistaa, ettd tarvittavat sertifikaatit eri markkinoille

ovat kunnossa, esimerkiksi sertifikaatit CE ja GCF.

Lisaksi on taytettava EU-R vaatimukset ja varmistettava, ettd MXC viestinta-
tekniikassa kaytettdva sovellus on 3GPP-yhteensopiva. On otettava huomi-
oon, ettd eri kansallisilla operaattoreilla voi olla omia testivaatimuksia paate-

laitteille.

Tavoitteiden saavuttamiseksi on tarkedd saada uusimmat tuotteet valmiiksi.
Turvallisen pilvipalvelun luominen mahdollistaa laajentumisen. Liiketoimintaa
ja myyntia on kehitettava edelleen, ja tdhan kuuluu kumppanuuksien ja jake-
lukanavien luominen. On myos yllapidettdva olemassa olevia yhteistydsuh-

teita.

Kuinka strategian toteutumista voidaan seurata ja mitata?

Tyo6paikalla arvostetaan uusia lahestymistapoja, ajatuksia, menetelmia ja uu-
sia datalahteiden tuomista mukaan strategiatyohon. Strategian toteutumisen
seuranta ja mittaus tulee tapahtumaan paaasiassa taloushallinnon maaritta-
milla mittareilla. Tarkeimpin& tulee olemaan KPI:t. Toiseksi seurataan, valmis-
tuvatko projektit ajallaan. Kolmanneksi tulevaisuudessa tullaan maarittamaan

tarkemmat ja yksilollisemmat myynti tavoitteet.

Projektin tulos ei ollut merkittavin, mutta tdma tyo oli kuitenkin hyvin tarpeelli-
nen, silla strategia tulee paivittaa ja dokumentoida. Tydpaikalla monet henkil6t
ovat erittain kiirelisia ja varsinkin johtoportaan henkil6t, jotka maarittavat stra-
tegiaa, jolloin tdméan tydn tekeminen helpotti toisten henkildiden tydtaakkaa.
Tyopaikalla tyota pidettiin hyvéna ja tarpeellisena, oli hienoa saada tydsta Kkii-
tosta. Rajoitukset ja haasteet olivat projektissa materiaalin hankinta ja ajan
saaminen toiselta henkildlta eri keskusteluihin. Ty6 on tallennettu omaan do-
kumenttiin tyopaikalla ja tata kyseista dokumentti on helpompi paivittaa, silla

se on tehty kirjallisesti, eikd se ole ainoastaan PowerPoint.
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Naiden lisdksi erikseen maaritettiin, mitka aiheet strategiasta voidaan viestia
ulkoisille sidosryhmille, jolloin materiaalia voi kayttaa eri viestintamuodoissa.
Strategian kehittaminen tulee vield jatkumaan ja viiden kilpailuvoiman analyysi
oli vain yksi osa strategian kehittamista. Opinnaytetydn tekemisen aikana tuli
monta uutta strategian kehittamistyokalua. Laajemman markkinaympéariston
kasittdamiseksi tai muiden maarittdmiseksi, muitakin analyyseja voisi olla mah-
dollista tehd&. Strategian implementointiin tarvittaisiin lisd& panostusta ja eri
konkreettisia keinoja. Niiden avulla arviointia pystytaisiin parantamaan liséaa.

7.1 Validiteetti & Reliabiliteetti

Kvantitatiivisen eli maarallisen tutkimuksen laadunvalvonnalle on maaritelty
luotettavuusmittarit. Kvalitatiivinen eli laadullinen tutkimuksella ei ole yksiselit-
teistd ohjeistusta, miten laatua pitaisi monitoroida. Tutkijan tehtavana perus-
tella tutkimuksen tuotos esimerkiksi tekemalla paatoksia, jotka johonkin tieteel-

liseen lahteeseen. (Kananen, 2017, s.173.)

Validiteetti kasitteella mitataan tutkimuksen osaa, mitd sen kuuluu kasitella.
Validiteetilla tarkastellaan myds tutkimuksen kasitteita ja sopivatko ne tutki-
musongelman ratkaisuun. Hyvin tarkalla analyysilla mahdollistetaan tutkimuk-
sen luotettavuus. Reliabiliteetti maarittaa tulosten toistettavuutta. Reliabilitee-
tista tarkoitetaan esimerkiksi, pystyykdé sama haastateltava antamaan kysy-
mykseen samat vastaukset. Tata voidaan mitata vertailemalla kahta tutkimus-
menetelmaa, joilla on paadytty samaan lopputulokseen. (Hirsjarvi & Hurme,
2008, s.186-187.)

Toimintatutkimuksen kontekstissa on tarkeaa arvioida seka reliaabeliutta etta
validiteettia, jotta voidaan varmistaa, ettd tutkimuksen tulokset ovat luotettavia
ja patevia. Strategiassa viitattaan markkinatutkimuksiin ja ne ovat valittu silla
ne ovat arvioutu valideiksi. Markkinatutkimukset otettiin sivuilta Investope-
dia.com ja Businesswire.com. Investopedian sivuilla on miljoonia lukijoita ja
sivusto on perustettu yksinkertaistamaan taloudellisia paatoksia ja antaakseen

tietoa lukijoille. Jokaisessa artikkelissa on tekijan nimi, lyhyt kuvaus ja linkki
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lisatietoihin jokaisesta henkilostd, jotka ovat osallistuneet kyseisen artikkelin
luomiseen. Paivamaara kertoo, milloin artikkelia on viimeksi paivitetty uudella
tiedolla. Joissakin artikkeleissa voi my6s olla rivi lopussa tarjoamaan lisétietoja
tutkimuksesta tai kirjoittajasta. Lisaksi artikkeleita paivitetaan jatkuvasti, jotta
sisélto ei vanhennu. Business Wire on yritys, joka jakaa taysteksteja tuhansilta

yrityksiltd ja organisaatioilta maailmanlaajuisesti eri sidosryhmille.

Projektin reliaabelius tulee esiin kilpailuvoima analyysissé. Viiden kilpailuvoi-
man malli ei ole valttamatta paras nopeasti muuttuvilla toimialoilla. Tama joh-
tuu siita, etta nykyiset markkinoiden ja teknologioiden nopeat muutokset hei-
kentavat merkittavasti mallin kaytannon hyodyllisyytta. Malli luotiin aikana, jol-
loin toimintaymparisto oli yleisesti ottaen paljon vakautuneempi kuin nykyaan.

Viiden kilpailuvoiman analyysin ohella on hyodyllista suorittaa laajempi arvi-
ointi ymparistosta ja sen muutoksista, kuten esimerkiksi PESTEL-analyysi. Ky-
seisen analyysin tekeminen voisi olla toiselle opiskelijalle aihe opinnaytetyodlle.
Toimintaympariston muutokset, kuten vaeston ikaantyminen, korkojen nousu
tai ty6ttomyys, tulisi ottaa huomioon kilpailuvoimien arvioinnissa. Tama auttaa
ymmartamaan, miten yleisemmat ymparistotekijat voivat vaikuttaa kilpailuolo-

suhteisiin.
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8 YHTEENVETO

Tyon tarkoituksena oli paivittaa KATIMin viiden vuoden strategia ja tehda siita
samalla versio, jonka voi esittaa ulkoisille sidosryhmille. Portterin viiden kilpai-
luvoiman analyysi oli yksi osa strategian rakentamista ja auttoi kokonaisuuden
rakentamista. Eritoten analyysi pakotti ajattelemaan kilpailuasetelmia salaisen
viestinnan markkinoilla. Yksi mielenkiintoinen huomio oli, ettd KATIM on yri-
tyksena itse uusi markkinoilla ja uhka muille kyseisilla markkinoilla. Haaste
tydssa oli saada juuri uusimmat linjaukset eri asioiden suhteen; minne markki-
noille taAhdataan, milla tuotteilla ja palveluilla. Vanha dokumentoitu strategia oli
hyva apuvaline tyon edetessa, mutta toinen vaikeus tuli esiin, kun tata oli pai-
vitetty eri dokumenteissa eri tahtiin eri paikoista. Haastattelut ja keskustelut
yrityksen sisélla auttoivat strategian rakenteen kasaamisesta sisallon tarken-

tamiseen.

Projektin toteutus kehitti taitojani opintojen — ja tydon ammattitaidon suhteen.
Strategian valmistelu ja suunnittelu on vaativaa tyota, jonka tekemiseen tarvi-
taan monta eri ndkdkulmaa. Erilaiset tyOkalut ja analyysit olivat tarkeita opin-
tojen suhteen, oli viela parempaa kayttaa niita tydelaméassa. Tyon onnistumi-
nen valmisti jatko-opintoihin ja lisasi kyvykkyytta vieda tydelamassa projekteja

l&pi tehokkaasti.
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