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Opinnaytetydn tavoitteena oli luoda strategia kohdeyritykselle, Vierumaki Golf Oy:lle. Opinnayte-
tydn tekija sai yritykseltd vapaat kadet suunnitella ja toteuttaa strategiaprosessin. Prosessissa
osallistettiin yhtién henkildkuntaa, osakkeen omistajia, paikallisen golfseuran jasenia ja vieraspe-
laajia palautekyselylla. Strategiatydn tarve organisaatiolle nousi esiin yrityksessa ja sen toimin-
taymparistdssa viime vuosina tapahtuneiden muutosten myo6ta. Strategian kaytantéon vieminen
on rajattu opinnaytety6sta pois

Tyo6n teoreettinen viitekehys koostuu strategian maaritelmista, malleista ja sen evoluutiosta vii-
meisten vuosikymmenien aikana. Taman lisdksi tydssa kaydaan lapi strategiaprosessin sisaltda,
vaiheita ja tyokaluja.

Opinnaytetyd toteutettiin tutkimuksellisena kehittdmistyona syyskuun 2024 ja toukokuun 2025 va-
lisend aikana. Kehittamistydn lahestymistapana oli toimintatutkimus. Prosessin kuvauksessa yh-
distyivat perinteinen lineaarinen malli ja toimintatutkimukselle ominainen spiraalinen malli. Tutki-
musaineisto koostuu tutkimuskyselysta ja tydpajasta. Strategiatydn tueksi tehty asiakas- ja henki-
I6kuntatutkimus toteutettiin kyselyna, jossa hyddynnettiin maarallisen ja laadullisen tutkimuksen
menetelmia.

Opinnaytetydn tuloksena syntyi valmis strategia Vierumaki Golf Oy:lle. Valmis strategia koostuu
yrityksen strategialle ominaisesti missiosta, visiosta, arvoista ja strategian painopisteista. Strate-
giatydn seuraava vaihe on, opinnaytetydn ulkopuolelle rajattu, strategian onnistunut kaytantéon
vieminen ja seuranta. Mahdollisia muita jatkotoimenpiteita ovat siirtyminen jatkuvaan strategi-
seen prosessiin, strategian tarkentaminen yksikkokohtaisesti, seka investointi- ja kehityssuunni-
telman laatiminen.
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Sisallys

N Lo o T =1 o ¥ o 1
1.1 TYON HAUSTAL ..ottt ettt ettt et e e e b e nnnnee 1
1.2 Tyon tavoite ja ete@NeMINEN .........ooiiiiiiiiii ettt ee e eeneeees 2
LS T =1 (o = 11 g I = o PSPPSR 3

2 Strategian MAATEIMEL ... ..o 4
2.1 Strategia lKe-elamEasSa ... 4
2.2 Strategian eVoIUULIO..........oooiiiii 6

3 Strategiaprosessin SiSAlt0 ja Vain@et..............u s 10
3.1 Lineaarinen strategiaprOSeSSi.......cocuiiiiiiiiiiiiii 10
3.2 Jatkuva strategisen johtamisen proSessi ... 13
3.3  StrategiatyOkalut ... 15
3.3.1 PESTEL-GNAIYYSI ..uttttiiiiieee ettt e e e e e ettt e e e e e e e e et e e e e e e e e e annnneneeeeeaeeas 16
KR 22 XA L@l 1= T =1 1YY= SR 18
BTG TG I = - 1= g o= To IR Toto] = Tor= 1 o [P PPT 19

4 StrategiatyOn tavoite ja tOtEULUS ..........iii i 21
4.1 Tavoite j[atydn totEULUS .....oovieee e 21
4.2 Lahestymistapa ja tutkimusmenetelmat............cccovviiii i, 22
4.3 Aineiston hankinta ja analyysi ... 25
4.3.1 Kysely jateemOittelU.........ooouiiiii e 25
4.3.2 Strategiatydpaja ja pelKiStAmINen ...........ooiii i 28

5 Vierumaki Golf Oy:in Strategia..........couuuuiiiiii i 30
5.1 MISSIO e 30
5.2 VIS0 e 31
LSRG T Y o | R 32
5.4 Strategian painopiStEEL.........oouiiiiii s 33

G ] o 11 = 34

0= 01 = = RPN 38

15T RPN 41

Liite 1. Asiakas- ja henKiloKUNtaKYSEIY ........... i 41

Liite 2. Vierumaki Golf Oy Strategia 2025.........cccoooiiiiiiieie e eeens 45



1 Johdanto

Maailma muuttuu kiihtyvalla tahdilla. Nykypaivan megatrendit, kuten digitalisaatio, globalisaatio,
luonnon kantokyvyn kestavyys, seka inmisten kokonaisvaltaisen hyvinvoinnin haasteet vaativat
yrityksia jatkuvaan reagointiin ja kehitykseen. (Suomen itsenaisyyden juhlarahasto Sitra 2024.)
Talla hetkellda elamme jatkuvan muutoksen maailmassa. Muutos ei ole koskaan ollut yhtd nopeaa
kuin nyt, eikd sen vauhti tule hidastumaan. Taloushistorioitsijoiden mielesta kaynnissa on neljas
teollinen vallankumous. (Kilpinen 2022, 23.) Tama kaikki huomioon ottaen, hyvin laadittu strategia
ja siihen perustuva strateginen johtaminen nousevat arvoonsa. Selviytydkseen nykyajan asetta-
mista olosuhteista, organisaatio tarvitsee juuri sille toimivan strategian. Strategian avulla yritys luo
itselleen identiteetin ja saa toiminnalleen suunnan ja merkityksen. Taman myota tyontekijat pysty-
vat toimimaan johdonmukaisemmin. (Vuorinen & Huikkola 2023, 14.) Organisaation on myds ol-
tava joustava reagoimaan mahdollisimman nopeasti markkinoiden ja kilpailun muutoksiin. Loy-
tadkseen alalle toimivat parhaat kaytannét, on yrityksen suoritettava jatkuvaa kilpailijavertailua,
seka varmistettava ydinosaamisensa toimivuuden kehittyvassa kilpailussa. (Porter 2011, 1.) Par-
jaéminen, tassa paivittaisessa kilpajuoksussa, edellyttda kykya erottautua kilpakumppaneista.
Sen takia organisaation toimiva strategia on valttamattémyys, seka olemassaolon ja hengissa py-

symisen ehto. (Kamensky 2014, luku 1.1.)
1.1 Tyon taustat

Taman opinnaytetydn aiheena on strategiatyon laatiminen kohdeyritykselle, golfyhtié Vierumaki
Golf Oy:lle. Vierumaki Golf Oy on Suomen Urheiluopistolla, Vierumaella sijaitseva Classic- ja
Coach-golfkenttia operoiva osakeyhtié. Vierumaki Golf Oy on perustettu vuonna 1986. Strategia-
tydn tarve nousi esiin yrityksessa ja sen toimintaymparistdéssa viime vuosina tapahtuneiden muu-
tosten myo6ta. Vuonna 2020 Vierumaki Golf Oy:n emoyhtié Vierumaki Country Club Oy ajautui
konkurssiin. Ennen konkurssia Vierumaki Country Club Oy oli molempien Vierumaella sijaitsevien
golfyhtididen, Vierumaki Golf Oy:n ja Vierumaki Golf Club Oy paaomistaja. Konkurssin myo6ta Vie-
rumaen golfyhtiét saivat eri padaomistajat. Emoyhtién konkurssista huolimatta Vierumaki Golf Oy
on kuitenkin koko ajan jatkanut toimintaansa. Edella mainittujen tapahtumien myo6ta yrityksen

strategian tarkastelu tuli ajankohtaiseksi.

Strategian tavoitteelliset pyrkimykset voidaan jakaa karkeasti kahteen eri vaihtoehtoon. Ensim-
maisessa vaihtoehdossa pyritddn tekemaan jotain paremmin tai tehokkaammin. Toisessa vaihto-
ehdossa pyritdan tekemaan jotakin uutta ja erilaista. (Vuorinen & Huikkola 2023, 27.) Vierumaki

Golf Oy:n osalta, yrityksen oltua toiminnassa jo pidemman aikaa, tavoitteet painottuvat



enemman tekemisen tehostamisen puolelle. Tydn tarkoituksena on kirkastaa yhtién olemassa-
olon tehtdvaa seka tulevaisuuden suuntaa. Tulosten perusteella tekija vastaa kolmeen tutkimus-

ongelmaan.

Tutkimusongelmat ovat:
— Mika on Vierumaki Golf Oy:n olemassaolon tarkoitus?
— Mitd Vierumaki Golf Oy haluaa olla tulevaisuudessa?

— Milla keinoilla Vierumaki Golf Oy saavuttaa asetetut tavoitteet?

1.2 Tyon tavoite ja eteneminen

Opinnaytetydn tavoitteena oli luoda strategia kohdeyritykselle, Vierumaki Golf Oy:lle. Opinnayte-
tydn tekija sai yritykseltd vapaat kadet suunnitella ja toteuttaa strategiaprosessin. Alkuvaiheessa
tekija suunnitteli prosessin kulun ja siina kaytettavat menetelmat ja tydkalut. Strategiaproses-
sissa osallistettiin yhtion henkilékuntaa, osakkeen omistajia, paikallisen golfseuran jasenia ja vie-
raspelaajia palautekyselylla. Sidosryhmien kuunteleminen parantaa strategian mahdollisuutta
onnistua. Johtajien vastuulla on paattaa, kenen mielipiteitéd on olennaista kuunnella. Usein tata
paatosta ei kuitenkaan voi tehda, ennen kuin on kuullut, mita toisella olisi annettavaa. (Ritakallio
& Vuori 2018, 132.) Kyselyn tuloksia hyddynnettiin strategiatydpajassa strategiatyéryhman toi-
mesta. Strategiasta haluttiin lopputulos, joka on helposti ymmarrettavissa ja jalkautettavissa pai-
vittdiseen, operatiiviseen toimintaan. Strategian implementointivaihe on rajattu opinnaytetyosta
pois. Suurin syy rajaukseen oli opinnaytetydn valmistuminen kevaalla ennen kesan golfkauden
alkua. Iso osa yrityksen tydntekijoista aloitti tydskentelynsa vasta opinnaytetydn valmistumisen

jalkeen.

Opinnaytetydn alussa tarkastellaan strategiaprosessin teoreettista viitekehysta. Tama osa sisal-
taa strategiatydon maaritelmia ja malleja, strategisen prosessin kulkua, seka keskeisia tydkaluja.
Seuraavassa vaiheessa syvennytaan kohdeyrityksen strategiaprosessin kulkuun ja pureudutaan
siina kaytettyihin menetelmiin ja tyokaluihin perusteluineen. Taman jalkeen kaydaan lapi valmis
strategia. Viimeisessa luvussa pohditaan tyon tuloksia ja opinnaytetyoprosessia kokonaisvaltai-
sesti. Tama sisaltdd muun muassa oman oppimisen ja tydoskentelyn arvioinnin ja tyon tuloksista

seuraavat jatkotoimenpiteet.



1.3 Tekodlyn kaytto

Opinnaytetydssa on hyddynnetty ChatGPT-, Keenious- ja Consensus-tekoalysovelluksia. Sovel-
luksia on kaytetty ensisijaisesti Iahteiden hankintaan ja tiedon kerdamiseen. Tekoalyn avulla tekija
on pyrkinyt saamaan laajemman kokonaiskasityksen aiheesta ja |I6ytamaan monipuolisesti luotet-
tavia lahteita. Tekoalya on hyédynnetty myos tekstien kdantdmiseen ja muokkaamiseen. Teko-
alysovelluksia on kaytetty vastuullisesti Haaga-Helian tekoalyn kayttdohjeistuksen mukaan

(Haaga-Helia.)



2 Strategian maaritelmat

Tassa luvussa perehdytdan tarkemmin strategian maaritelmiin ja malleihin eri aikakausilta seka
eri nakdkulmista, edeten viime vuosisadalta kohti nykyaikaa. Opinnaytetyon tekija koki taman
aiheelliseksi kohdeyrityksen ja sen toimintaympariston perinteen ja pitkan historian vuoksi, seka

saadakseen strategian teoreettisesta viitekehyksesta kattavamman kasityksen.
2.1 Strategia liike-elamassa

Alun perin strategian kasite juontaa juurensa antiikin sotataidosta, mutta sen soveltaminen liike-
toimintaan on kehittynyt erityisesti 1900-luvun puolivalin jalkeen (Kamensky 2014, luku 1.1).
Strategialla on useita erilaisia maaritelmia, riippuen mista nakékulmasta sita tarkastellaan. Stra-
tegisten suuntausten erottaminen toisistaan on ajoittain hyvin tulkinnanvaraista. Kuva 1 osoittaa,
miten nakemykset ovat olleet vallitsevia eri aikoina. Mikdan naista ei ole kuitenkaan taysin ka-
donnut strategisen johtamisen kentalta. Strateginen tehostaminen on vanhin ja edelleen toden-
nakoisesti sovelletuin [Ahestymistapa. Resurssiperusteinen strategia on suurelta osin korvannut
toimialan talousteorian yritysjohtajien ja alan kirjallisuuden keskuudessa. Innovatiivisimmat stra-
tegiat ovat monesti strategisen ajattelun tuotoksia. Strateginen johtajuus on nostanut esille tee-
moja, joilla resurssiperustainen strategia tai innovatiiviset strategiat saadaan paremmin tuotua
kaytantdon. Naista esimerkkeina voidaan pitda organisaatiokulttuuriin vaikuttamista ja henkilés-

ton osallistamista eri prosesseihin. (Vuorinen & Huikkola 2023, 26.)



RESURSSIPERUSTAINEN STRATEGIA
Erikoistuminen, ydinosoaminen ja
-kyvykkyys, verkostot, osoamisen
johtaminen, oppiva organisoatio

STRATEGIA-AJATTELU
Uudet lii keideat ja -toimintomallit, ansaintalogiikat,
pelisddntdien muuttaminen

TOIMIALAN TALOUSTEORIA
Portfoliojohtominen, monialoisuus, strateginen
shakinpelw

STRATEGINEN JOHTAJUUS
Yrityskulttuuriin vaikuttominen,
leadership, osallistominen

STRATEGINEN TEHOSTAMINEN
Budjetointi Tawoitejohtaminen Prosessijohtaminen
Business Folicy ——  Lloatujohtominen —— Tuloskorttijohtaminen

Strateginen suunnittelu Tulosjohtaminen Strotegiokartat

1950 1960 1970 1980 1990 2000 2010 2020
»

Kuva 1. Strategisen johtamisen painopisteet eri aikoina (Vuorinen & Huikkola 2023, 25)

Strategian maarittelyssa ei yleensa ole yksiselitteisesti oikeaa tai vaaraa vaihtoehtoa, vaan kyse
on kontekstista, tavoitteista ja nakdkulmasta. Strategialla pyritdan harkittuihin ja tarkoituksellisiin
paatoksiin, joilla yritysta viedaan valittuun suuntaan muuttuvissa olosuhteissa, tarkoituksena pit-
kan aikavalin menestys. Operatiivinen johtaminen keskittyy enemman nykyhetkeen tai lahitule-
vaisuuteen, kun taas strateginen johtaminen huomioi asioita pidemmalle tulevaisuuteen. (Vuori-
nen & Huikkola 2023, 14.)



2.2 Strategian evoluutio

Erilaisia strategiamaaritelmia ja -malleja on aikojen saatossa kehittynyt lukemattomia. Liike-ela-
man ja teknologian kehittyessa myds strategian maaritelmat ovat muuttuneet. Uudet ongelmat
ovat vaatineet uudenlaisia ratkaisuja. Yhtena keskeisimmista teoriasuuntauksista voidaan pitaa
strategian maaritelmaa, joka perustuu ulkoiseen markkinatilanteeseen ja kilpailutekijéihin. Tasta
esimerkkina Alfred Chandlerin ndkemys (1962, 13), jonka mukaan strategia on yrityksen pitkan
aikavalin tavoitteiden maarittelya ja toimintatapojen ja resurssien kohdistamista niiden saavutta-
miseksi. Samasta koulukunnasta ehka tunnetuimpana voidaan pitda Michael Porterin kehitta-
maa kilpailustrategiat-teoriaa. Porterin mielesta strategia on keino, jolla organisaatio erottautuu
kilpailijoistaan ja luo kestavaa kilpailuetua valitsemalla mita tehda ja mita jattaa tekematta. Porter
nakee strategian ennen kaikkea tapana saavuttaa kestava kilpailuetu. Han kehitti kolme yleista
kilpailustrategiaa, joilla yritykset voivat erottua kilpailijoistaan. Nama ovat kustannusjohtajuus,
erottautumisstrategia ja keskittymisstrategia. Kustannusjohtajuudessa yritys pyrkii olemaan alan
kustannustehokkain toimija. Tastad voidaan kayttéa esimerkkina amerikkalaista Walmart-vahit-
taiskauppaketjua, joka toimii matalien kustannusten mallilla. Td&ma mahdollistaa halvat hinnat
loppuasiakkaille. Erottautumisstrategiassa yritys taas luo ainutlaatuisia tuotteita tai palveluita,
joista asiakkaat ovat valmiita maksamaan enemman. Hyvana esimerkkina tasta toimii teknolo-
giajatti Apple, jonka innovatiivinen design ja brandin vetovoima erottaa sen selvasti kilpailijois-
taan. Keskittymisstrategiassa yritys keskittyy tiettyyn markkinarakoon joko kustannustehokkuu-
della tai erottuvuudella. Tasta esimerkkina voidaan kayttaa luksusurheiluautobrandi Ferraria,

joka toimii menestyksekkaasti niche-markkinalle. (Porter, 1980, 34-35.)

Porter tunnetaan myos vuonna 1979 julkaistusta viiden kilpailuvoiman mallistaan (kuva 2). Mallin
avulla on mahdollista analysoida kilpailun kovuutta toimialalla. Silla pystytaan myds maarittele-
maan kuinka houkutteleva ja kannattava kyseinen ala on. Kuvassa 2 nakyvat viisi kilpailuvoimaa
ovat toimialan kilpailu, uusien tulokkaiden uhka, korvaavien tuotteiden uhka ja toimittajien- ja os-
tajien neuvotteluvoimat. Keskiossa on alan kilpailu nykyisten toimijoiden kesken. Ulkopuolelta
uhkaavat uudet tulokkaat ja korvaavat tuotteet. Tassa arvioidaan, kuinka helposti uusien yritys-
ten on mahdollista tulla markkinoille ja onko olemassa vaihtoehtoisia ratkaisuja, jotka voisivat
syrjayttaa tuotteen tai palvelun. Toimittajien— ja ostajien neuvotteluvoimassa taas analysoidaan
kuinka paljon nama tekijat pystyvat vaikuttamaan alan hintoihin ja ehtoihin. Tdman mallin avulla
yritykset pystyvat ymmartamaan kilpailuymparistddan ja tekemaan parempia strategisia paatok-
sia. (Porter 2011, 50-59.)



Uusien tulokkaiden
uhka

Toimittajien Kilpailu nykyisten Ostajien
neuvotteluvalta toimijoiden kesken neuvotteluvalta

1 )

Korvaavien tuotteiden
tai palveluiden uhka

Kuva 2. Porterin viisi kilpailuvoimaa (Porter 2011, 46)

1990-luvun alussa yritysten strategia-ajattelussa siirryttiin erikoistumisen ja ydinosaamisen kehit-
tamisen suuntaan. Tata kutsutaan resurssiperusteiseksi teoriaksi, joka pohjaa mallinsa organi-
saation sisaisiin vahvuuksiin ja resursseihin. (Hamel & Prahalad 1990; Barney 1991.) Taman
strategisen koulukunnan olettamuksena on, etta pitkan ajan kuluessa kannattavuuserot toimialo-
jen valilla ovat pienia. Yrityksen menestymisen syy I0ytyisi siis resurssien paremmuudesta, eika
niinkdan toimialasta tai markkinaraon l6ytamisesta. Kaikki tuotannontekijat, laitteet, koneet, hen-
kilot, seka organisaatiokulttuuri lasketaan yrityksen resurssiksi. (Vuorinen & Huikkola 2023, 28.)
Gary Hamel ja C.K. Prahalad (1990) esittelivat ydinosaamisen kasitteen artikkelissaan, jossa he
korostavat, etta organisaation strategian tulisi perustua sen ydinosaamisiin kilpailuedun saavut-
tamiseksi (Hamel & Prahalad, 2010, 221-222). Samaa koulukuntaa edusti myos Barney (1991),
jonka mukaan strategia perustuu yrityksen ainutlaatuisiin resursseihin ja kyvykkyyksiin, joita kil-

pailijoiden on vaikea jaljitella.

Viime vuosituhannen lopussa Henry Mintzberg julkaisi 5 P:n -strategiamallin, jossa han esittelee
viisi erilaista tapaa ymmartaa strategiaa. Nama ovat suunnitelma, toimintamalli, markkina-

asema, nakdkulma ja juoni. Suunnitelmassa strategia on tarkoituksellinen ja ennakkoon laadittu
ja se ohjaa organisaation toimintaa. Perinteinen strateginen suunnittelu perustuu tahan nakokul-
maan. Esimerkkina yrityksen viiden vuoden kasvusuunnitelma, joka sisaltaa tavoitteet ja toimen-
piteet niiden saavuttamiseksi. Toimintamallissa strategia voi muodostua myos ajan myota orga-

nisaation toistuvista ja johdonmukaisista toimintatavoista, vaikka sita ei olisikaan virallisesti



suunniteltu. Toimintamallin ndkokulma korostaa emergenttia strategiaa, joka syntyy kaytannon
toiminnan kautta. Esimerkkina organisaatio, joka huomaa menestyvansa erityisesti tietylla mark-
kina-alueella ja alkaa panostaa siihen enemman ilman erillista paatosta. Markkina-asemassa
strategian maarittelee, miten organisaatio sijoittuu kilpailukentalle suhteessa muihin toimijoihin.
Tama ndkokulma korostaa kilpailuetua ja markkina-asemaa. Esimerkkina voidaan kayttaa kello-
valmistaja Rolexia, joka on asemoitunut rannekellojen premium-brandiksi, erottautuen nain kil-
pailijoistaan. Nakdkulma-mallissa taas strategia voi olla myds organisaation kulttuuriin ja identi-
teettiin liittyva ajattelutapa, joka ohjaa toimintaa. Perspektiivi-mallilla viitataan siihen, miten orga-
nisaatio ja sen tyontekijat hahmottavat liiketoimintansa ja tavoitteensa. Esimerkkina voidaan pi-
taa IKEA:n strategiaa, joka perustuu pitkan aikavalin visioon tarjota edullisia ja kaytanndllisia
huonekaluja. Tdma nakyy kaikessa sen toiminnassa. Juonessa sen sijaan strategia voi olla takti-
nen liike tai juoni, jolla pyritdan vaikuttamaan kilpailijoihin tai markkinaan. Juoni keskittyy strate-
gisiin siirtoihin, joilla voidaan hamata tai vaikuttaa kilpailijoiden toimintaan. 5 P:n mallin mukaan
strategia ei ole yksiselitteinen kasite, vaan se voi tarkoittaa eri asioita eri konteksteissa. Osana
mallia on my6s perinteinen strategiasuunnittelu, mutta vain yhtena tapana nahda strategiaa.
Yhta tarkeda on ymmartaa, miten strategiat toimivat kdytanndssa. Malliin kuuluvat nakdkulmat
eivat sulje pois toisiaan, vaan organisaatiot voivat hydédyntaa niitd samanaikaisesti strategiatyos-
saan. (Mintzberg 1987, 11-18.)

Innovatiivisen strategian nakdkulmana voidaan pitda W. Chan Kimin ja Renée Mauborgnen Sini-
sen meren strategiaa. Siina keskitytdan uuden markkinatilan luomiseen sen sijaan, etta kilpailtai-
siin jo valmiiksi olemassa olevilla markkinoilla. Tama tarkoittaa sinisen meren etsimista, eli inno-
vatiivisien liiketoimintamallien luomista markkinoille, joissa kilpailua ei viela ole. Sininen meri
edustaa uutta markkinamahdollisuutta, kun taas punainen meri merkitsee jo kaikkea talla het-
kella olemassa olevaa liiketoimintaa. Esimerkkinad kyseisesta strategiasta toimii Cirque du Soleil,
joka muutti perinteista, lapsille suunnattua sirkustoimintaa teatteri- ja aikuismaisempaan suun-
taan. Tama avasi sen liikketoiminnalle aivan uudet markkinat aikuisten ja yritysasiakkaiden jou-
kossa. Nain ollen sirkus ei joutunut kilpailemaan samoista asiakkaista muiden saman alan toimi-
joiden kanssa. (Kim & Mauborgne, 2014, 4-5.)

Kotimaista ndkdkulmaa strategiseen ajatteluun tuo Mika Kamensky, joka esittaa strategian perus-
taksi kolme erilaista maaritelmaa. Ensimmaisessa maaritelmassa strategia on yrityksen tietoinen
keskeisten tavoitteiden ja toiminnan suuntaviivojen valinta muuttuvassa maailmassa. Toisessa
maaritelmassa yritys hallitsee strategian avulla ymparistdéa. Kolmannessa maaritelmassa yritys
hallitsee tietoisesti strategian avulla ulkoisia ja sisaisia tekijoita ja niiden valista vuorovaikutusta
siten, etta yritykselle asetetut tavoitteet pystytdan saavuttamaan. Nama kolme maaritelmaa ovat

osin samoilla linjoilla, mutta myds tdydentavat toisiaan. Tiivistettynd tdma kokonaisuus tarkoittaa,
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etta strategia on organisaation tarkoituksellinen ydintavoitteiden ja toiminnan suunnan valitsemi-

nen jatkuvasti kehittyvassa maailmassa. (Kamensky 2014, luku 1.2.)

Viime vuosikymmenind strategia-ajattelussa on noussut esiin entista ihmislahtdisempia ja inhi-
millisempia ajattelumalleja. Inhimillisessa strategiassa keskiddn nousevat ihmiset, yhdessa teke-
minen, seka tekemisen merkityksellisyys. On tarkeda, ettéd organisaation jokainen ihminen kokee
roolinsa oleelliseksi osaksi kokonaisuutta ja tuntee ponnistelevansa kohti yhteista tavoitetta. Inhi-
millisessa strategiassa juuri osallisuus on avainasemassa. Osallisuus rakentuu kulttuurista, ar-
voista ja tavasta toimia. Se luo kokemuksen, etta jokainen kuuluu joukkoon ja ettd oma panos on
tarkea. Tarkoituksena on toimia oma-aloitteisesti kohti yhteista padamaaraa. Inhimillinen strategia
antaa tilaa omaehtoiselle toiminnalle ja varmistaa, etta strategia ei jaa vain sanoiksi, vaan muut-
tuu myds kaytanndksi. (Kilpinen 2022, 97—-98.) Yhtena esimerkkina ihmislahtdisesta ajattelumal-
lista voidaan pitdd Suomessa perustettua peliyhtié Supercellia, jonka pelien kehittdminen perus-
tuu itsenaisten tiimien valtaan ja vastuuseen. Supercell pyrkii rekrytoimaan huippuosaajat, luo
tekijoille parhaat mahdolliset puitteet onnistua ja luottaa heidan osaamiseensa. Tiimit saavat itse
paattaa mita ja miten asioita tekevat. Supercellissa korostetaankin epdonnistumisen tarkeytta.
Epaonnistumista pidetdan hyvana, kunhan se tehdaan nopeasti ja siita opitaan. Sen jalkeen yri-

tetdan uudestaan. (Supercell Oy 2025.)
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3 Strategiaprosessin sisalto ja vaiheet

Strategiatyon sisaltd koostuu systemaattisista vaiheista, joilla organisaatio maarittaa tavoitteensa
ja suuntaviivansa tulevaisuutta varten (Vuorinen & Huikkola 2023, 308—-313.) Sen tekeminen on
prosessi, joka voidaan jakaa moneen vaiheeseen. Kuten strategian maaritelmia, myds strategia-

prosesseja on erilaisia. (Vuorinen & Huikkola 2023, 37.)
3.1 Lineaarinen strategiaprosessi

Kuvassa 3 on esitelty lineaarisen strategiaprosessin eri vaiheet. Perinteinen lineaarinen strategia-
prosessi alkaa toimintaymparistdn analyysilla, jolla arvioidaan esimerkiksi organisaation sisaisia
vahvuuksia ja heikkouksia, seka ulkoisia mahdollisuuksia ja uhkia. (Vuorinen & Huikkola 2023,
308-313). Toimiala-analyysilla puolestaan pystytaan selvittdmaan alan rakenne, kysynta, tarjonta
ja mahdolliset muutokset tulevaisuudessa. Tahan analyysin tarvittava sisalté saadaan selville
kayttamalla esimerkiksi Porterin viiden kilpailuvoimaa mallia (kuva 2) (Kamensky 2014, luku 3.1).
Erilaisten tyokalujen hyddyntdminen on myds olennainen osa strategiatyota. Yleisimpina strate-
giatydkaluina voidaan mainita SWOT-, PESTEL- ja Balanced Scorecard-analyysityokalut. Useim-
miten mita suurempi yritys on kyseessa, sitd enemman erilaisia tydkaluja on kaytdéssa. Pienem-

mat yritykset hyddyntavat tydkaluja taas harvemmin. (Vuorinen & Huikkola 2023, 308-313.)

- N r B ( Y ( y ( )
: : Strotegian
. SuOteglsen. Strotegian Strot.eg@ten Strategian seuranta,
tiedon keruu jo maarittel projektien toteutus arviointi jo
analysointi y suunnittelu s
paivitys
L ) L ) \ J \ S L. ~

Kuva 3. Esimerkki lineaarisen strategiaprosessin vaiheista (Vuorinen & Huikkola 2023, 39)

Osana strategisen prosessin alkuvaihetta on hyvin tarkeda kuunnella henkilostoa, asiakkaita ja
muita sidosryhmia. Erilaiset skenaariot ja analyysit ovat organisaatiolle tarkeita tydkaluja, mutta
ne eivat valitettavasti anna taysin aukottomia ratkaisuja. Vaikka organisaation johto vakuuttuisikin
tietysta strategian suunnasta, se ei mahdollisesti riita muiden keskeisten toimijoiden hyvaksyn-
taan. Mikali henkildsto ei koe valittua suuntaa omakseen, voi kiinnostus sen toteuttaminen jaada
hyvinkin vahaiseksi. Myos asiakkaiden ja yhteistydkumppanien kuuleminen on tarkeaa. Jos he
eivat samaistu uuteen strategiaan, on risking, etta he tulevat jatkossa toimimaan kilpailevien yri-

tysten kanssa. Strategian onnistumisen kannalta onkin erityisen tarkeaa, ettd organisaation
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ulkoiset ja sisaiset sidosryhmat hyvaksyvat valitut strategiset linjaukset. Haasteena tassa on olen-
naisten toimijoiden l6ytaminen. Johtajien taytyy tunnistaa, kenen mielipiteet huomioidaan. Tata
valintaa ei usein voi tehda kuulematta muita. Tassa taytyy kuitenkin huomioida vallan vaikutus.
Ihmisilla on luontainen taipumus miellyttda vallassa olevia, jonka takia he usein antavat positiivi-
semman kuvan todellisuudesta, kuin mitd he oikeasti ajattelisivat. (Ritakallio & Vuori 2018, 129—
132.)

Tiedon keruuta ja analysointia seuraa strategian maarittelyvaihe. Yleensa tama vaihe sisaltaa or-
ganisaation arvojen, vision, mission ja strategisten tavoitteiden maaritelmat. Se voi myds kasittaa
strategisten toimenpiteiden suunnittelun laadittujen tavoitteiden saavuttamiseksi. Nama kaikki oh-
jaavat yrityksen toimintaa ja paatoksentekoa seka viestivat sen tavoitteista ja periaatteista sidos-
ryhmille. (Vuorinen & Huikkola 2023, 39-40.)

Arvoilla tarkoitetaan yrityksen toiminnan perusperiaatteita, joiden mukaan arjen paatoksia teh-
daan. Ne ovat konkreettinen tapa ilmaista miten yritys toimii ja elda (Kamensky 2024, luku 3.1).
Arvot maarittelevat yrityksen toimintaperiaatteet ja kulttuurin. Ne toimivat eettisind ohjenuorina,
jotka vaikuttavat yrityksen paatéksentekoon, henkilostdon ja asiakassuhteisiin. Yrityksen arvot
ovat myds hyvin tarkea osa rekrytointiprosessia ja liittyvat oleellisesti organisaation brandikoke-
mukseen. Niiden taytyy olla nakyvasti esilla paivittaisessa toiminnassa, jotta yrityksen henkilo-
kunta omaksuu ne osaksi jokapaivaista toimintaa. (Forbes Media LLC & Dave Foster 2024.) Yh-
tena esimerkkina voidaan kayttaa teknologiajatti Amazonia, jonka arvoja ovat lausahdukset "sitou-
tuminen toiminnan erinomaisuuteen”, seka "pitkan aikavalin ajattelu” (Amazon.com, Inc. 2025).
Sahkdautoistaan tunnettu Tesla taas tiivistda arvonsa ytimekkaasti "Toimi oikein” (Tesla, Inc.
2025). Arvojen tulisikin olla suhteellisen lyhyita lauseita, jotta ne olisivat helposti ymmarrettavissa.
Niitd ei kuitenkaan tarvitse tiivistaa yhteen sanaan, kuten joskus aikaisemmin on ajateltu. (Forbes
Media LLC & Dave Foster 2024).

Kamensky (2014, luku 3.1) maarittelee mission organisaation elamantehtavaksi. Missio kuvaa yri-
tyksen olemassaolon syyn, miksi yritys on perustettu ja mita se pyrkii saavuttamaan. Se kertoo,
mita arvoa yritys tuottaa asiakkailleen ja yhteiskunnalle. Vision keskittyessa tulevaan, mission fo-
kus on tassa paivassa. Hyva missio on selkeda, inspiroiva ja kiteyttaa yrityksen tarkoituksen. (For-
bes Media LLC & Dave Foster 2024.) Urheilumaailmasta esimerkkina voidaan pitéa Nike-vaate-
merkkia, jonka missio on "tuoda inspiraatiota ja innovaatiota jokaiselle maailman urheilijalle*”, *jos
sinulla on keho, olet urheilija (Nike, Inc. 2025). Etelakorealainen teknologiayhti6 Samsung taas
nakee missiokseen "omistaa kykynsa ja teknologiansa luomaan ylivertaisia tuotteita seka palve-
luita, jotka edistavat parempaa globaalia yhteiskuntaa” (Samsung Electronics Co. Ltd. 2025). Mi-

kali yrityksen henkildkunta kokee organisaation mission omakseen, kokevat he itsensa osaksi
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jotain suurempaa ja ovat entistd motivoituneempia tydskentelemaan yrityksen menestyksen puo-
lesta (Forbes Media LLC & Mikhail Saidov 2024 ).

Visiolla tarkoitetaan yrityksen paamaaraa ja pitkan aikavalin suuntaa. Se toimii organisaation in-
spiraationa ja strategian ohjaajana. Hyva visio on kunnianhimoinen, mutta realistinen. Sen aika-
janne vaihtelee, mutta on yleisimmin 10-20 vuotta. (Kamensky 2014, luku 3.1.) Tyypillisesti omis-
tajien, perustajien tai johtoryhman asettama visio maarittelee, mihin suuntaan yritys on menossa.
Visio tulee ilmaista ymmarrettavasti, koska se antaa selkeytta jokaiselle yrityksen tydntekijalle.
Motivoitunut henkilokunta haluaa tietda, mita varten he tydskentelevat. Raha on yksi iso tekija,
mutta se ei ratkaise kaikkea. lhmiset eivat viihdy loputtomasti tydssa ilman selkeaa tavoitetta,
vaan tarvitsevat suunnan ja maaranpaan. Sita visio parhaimmillaan on. (Forbes Media LLC & Mik-
hail Saidov 2024.) Esimerkkina ruotsalaisen huonekaluvalmistaja lkean visio, joka on "luoda pa-
rempaa arkea meille tavallisille ihmisille” (IKEA 2025). Juomavalmistaja Coca-Cola taas haluaa
"luoda ihmisten rakastamia merkkeja ja juomia, jotka virkistavat kehoa ja mieltd” (The Coca-Cola
Company 2025).

Strategisilla tavoitteilla ja toimenpiteilld saadaan tuotua strategiaa kaytannoén tasolle. Strategian
mukaan laaditut tavoitteet tulisi olla konkreettisia ja mitattavia paamaaria, joilla yritys pyrkii saa-
vuttamaan visionsa. Haasteena tassa on tavoitteiden valisten vuorovaikutusten ymmartaminen.
Organisaation on pyrittava I6ytamaan balanssi toisiaan tukevien ja ristiriidassa olevien tavoittei-
den valilla. Yrityksen onkin pohdittava, miten se onnistuu asettamaan tavoitteensa, jotta ne ovat

realistisia, mutta kuitenkin innostavalla tavalla haasteellisia. (Kamensky 2014, luku 3.1.)

Strategian toimeenpanossa tarkoituksena on jalkauttaa strategia organisaation eri tasoille. Stra-
tegian vieminen kaytanté6n on usein haasteellisin osa prosessia. Sen toteutuminen riippuu
myos paljon strategiatydskentelyn laadusta. Kuinka hyvin strategiatydoskentelya on osattu johtaa
ja kuinka hyva yhteishenki prosessin aikana on. (Kamensky 2014, luku 3.1.) Strategian toimeen-
pano pitaa sisallaan erilaisten asioiden organisointia, henkildkunnan sitouttamista ja motivointia,
koulutusta, viestintaa ja valvontaa. Siihen kuuluu myos riskeihin varautumista ja yleisia rutiinien
muutoksia organisaation sisalla. (Vuorinen & Huikkola 2023, 40.) Myds Kamenskylla on saman-
suuntainen nakemys, mita strategian toteutuminen pitaa sisallaan. Han korostaa, etta on panos-
tettava riskianalyysiin, strategiseen valvontaan, -viestintdan ja -koulutukseen, strategian imple-
mentoitiin ja asiantuntevaan strategiatydskentelyyn. Riskianalyysin avulla pystytdan kartoitta-
maan keskeiset riskitekijat ja tydstamaan varasuunnitelma. Strategisessa valvonnassa kehite-
taan valvontajarjestelma, jonka avulla voidaan seurata strategian onnistumista laajemmassa
perspektiivissa. Strategian viestinta ja koulutus ovat elintarkeitd organisaation kattavan ja perin-

pohjaisen strategisen ymmarryksen ja osaamisen kannalta. Strategian kytkennassa
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operatiiviseen johtamiseen sovitaan, kuinka strategia implementoidaan yrityksen suunnitelmiin,
paivittaiseen johtamiseen ja ihmisten henkilokohtaisiin toimenpiteisiin. Asiantunteva strategia-
tyoskentely on hyvin ratkaiseva tekija siind, kuinka hyvin laadittu strategia pystytaan kaytan-

nossa toteuttamaan. (Kamensky 2014, luku 3.1.)

Strategiatydn viimeisessa vaiheessa seurataan sen jalkauttamista aiemmin laadituin mittarein. On
tarkeaa, etta sen edistymista arvioidaan saanndllisesti ja tehdaan mahdolliset korjaavat toimenpi-
teet. Strategian tulee pysya relevanttina mahdollisesti muuttuvissa olosuhteissa. Vaikka strategian
laadinta koettaisiin onnistuneeksi usein toimeenpanovaiheessa haasteet korostuvat. Taman
vuoksi strategian kdytannon toteutus vaatii jatkuvaa seurantaa ja sitoutumista organisaation eri
tasoilla. (Vuorinen & Huikkola 2023, 38—-39.)

3.2 Jatkuva strategisen johtamisen prosessi

Vaihtoehtona lineaariselle strategiaprosessille on jatkuvan strategisen johtamisen prosessi. Siina
ajatellaan strategista johtamista kokonaisuutena, joka sisaltaa tietyt vaiheet, jotka eivat aina ta-
pahdu samassa jarjestyksessa. Nain ollen strateginen johtaminen on jatkuvaa tyéskentelya, jossa
vaiheiden jarjestys ja kesto vaihtelevat tarpeen mukaan. Taman nakdkulman avulla strategiaty®
voi olla joustavaa ja reaktiivista. Jatkuva strategisen johtamisen prosessi sisaltda kolme vaihetta,
jotka ovat strategisen aseman analyysi, strateginen valinta ja strateginen toimeenpano. Vaiheet
sisaltdineen nakyvat kuvassa 4. Aloittavan yrityksen on monesti jarkevinta kayda vaiheet lapi
tassa jarjestyksessa ja tarpeen mukaan palata aiempiin vaiheisiin. Mikali yrityksella on jo liiketoi-

mintaa, tulevat vaiheet eteen satunnaisessa jarjestyksessa. (Vuorinen & Huikkola 2023, 40—42.)
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STRATEGISEN ASEMAN ANALYYSI
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Kuva 4. Jatkuvan strategisen johtamisen malli (Vuorinen & Huikkola 2023, 43)

Strategisen aseman analyysi on ensimmainen vaihe, jossa tarkastellaan yrityksen olemassaolon
tarkoitusta, tahtotilaa, toimintaymparistoa, kilpailijoita ja omia resursseja. Tama vaihe voi koos-
tua useista osa-analyyseista, joiden tulokset kerataan esimerkiksi SWOT-analyysiin. Huolelli-
sesti toteutettuna analyysi auttaa ymmartamaan organisaation asemaa markkinoilla. Esimerkiksi
aloitteleva ravintolayrittaja voi selvittaa asiakasvirtoja havainnoimalla ohikulkijoita tai vertaile-
malla kilpailijoiden tarjontaa lahialueen ravintoloissa. Naiden tietojen pohjalta yrittaja pystyisi laa-
timaan realistisen kokonaiskuvan liiketoimintaymparistdstaan. Strategisen valinnan vaiheessa
organisaatio tunnistaa, arvioi ja valitsee eri vaihtoehtoja liikketoiminnan suunnakseen. Tassa vai-
heessa paatetaan, milla markkinoilla toimitaan, mita tuotteita tai palveluja tarjotaan ja mihin oma
kilpailuetu perustuu. Strategian toimeenpanovaihe tarkoittaa kaytanndn toimia valittujen suunni-
telmien toteuttamiseksi. Se sisaltda tydon organisoinnin, henkiléstdén motivoinnin, viestinnan, kou-
lutuksen ja riskienhallinnan. Yrityksen tulisi tassa vaiheessa valittaa kaikille tydntekijoilleen sel-
kea kuva sen tavoitteista ja jakaa strategia konkreettisiksi projekteiksi, jotka vievat yritysta kohti
haluttua suuntaa. (Vuorinen & Huikkola 2023, 41-43.)
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3.3 Strategiatyokalut

Strategiatydn onnistumisen kannalta on tarkeaa, etta yritys tuntee liikketoimintaymparistonsa mah-
dollisimman tarkasti sisaisesti ja ulkoisesti. Taman selvittdmiseen on vuosien saatossa kehitetty
kymmenia erilaisia analysointitykaluja. Olennaisten tydkalujen valitseminen perustuu esimerkiksi
yrityksen strategisiin tavoitteisiin ja painopisteisiin, toimialaan ja yrityksen kokoon. Kuvassa 5 on
eroteltu strategisia tydkaluja eri tavoitteiden mukaan. Tyokalujen valintaa voi helpottaa pohtimalla,
onko yrityksen pyrkimyksena tehda jotakin tehokkaammin tai paremmin vai tehda jotakin uutta ja
erilaista. Pyrkimyksessa tehda asioita tehokkaammin ja paremmin, yritys tdhtda vastaamaan asiak-
kaiden tarpeisiin, joko hyddyntamalla nykyisia liikketoiminnan alueitaan tai tunnistamalla uusia mah-
dollisuuksia. Toimintaa pyritdan tehostamaan huomioimalla markkinoiden ja kilpailutilanteen nykyti-
lanne, teknologian kehitys, seka yrityksen omat resurssit ja osaaminen. Pyrkimyksessa luoda jotain
uutta ja erilaista yrityksen tavoitteena on erottautua tekemalla asiat toisin kuin kilpailijat. Tama poh-

jautuu kokeiluun, oppimiseen ja pitkajanteiseen kehitystydéhon. (Vuorinen & Huikkola 2023, 27-28.)

Tydkalujo uuden kehittdmiseen

Oppiva Dynoamiset Krgjlidn

| organisoatio kywyt portfolio
Tehdd vutta
o erilaista
Employer Resurssi- Bench-
branding analyysi marking
TAVOITE

Lean- Strotegio-
johtominen kartat
Toimia
tehokkaammin
M-W-B-molli Bolonced
OKR-malli Scorecard

TyGkalujo tehokkuuden parantamiseen Tydkoluja asemointiin
Sisdinen STRATEGIATYON Ulkoinen
maailma PAINOPISTE ympdristd

Kuva 5. Strategisen johtamisen tydkaluja (Vuorinen & Huikkola 2023, 32)
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Organisaation analyysityd luo perustan koko strategiatydlle. Sen avulla yritys oppii tuntemaan it-
seaan, toimintaymparistdaan ja naiden valistd vuorovaikutusta. Analyysityon avulla yrityksen tyon-
tekijoiden taidot strategiseen analysointiin kehittyvat. Tama parantaa myos heidan haluaan osal-
listua yhteisen strategisen ndkemyksen luomiseen. Analyysi toimii kivijalkana, jonka paalle tulok-
sellinen liiketoiminta voidaan rakentaa. (Kamensky 2014, luku 6.1.) Tulevissa luvuissa kaydaan
tarkemmin [api muutamia keskeisid analysointitydkaluja, joita harkittiin tai kaytettiin tata tyota teh-

dessa.
3.3.1 PESTEL-analyysi

PESTEL-analyysilla tavoitellaan toiminnan tehostamista tutkimalla yrityksen ulkoista ymparistoa
(kuva 5). Sen avulla voidaan tarkastella organisaation toimintaymparist6a kuuden eri ulkoisen te-
kijan kautta. Tekijat ovat poliittiset, ekonomiset, sosiaaliset, teknologiset, ekologiset ja lainsdadan-
ndlliset nakdkulmat. Nama esitelldan kuvassa 6. Alkujaan menetelman kehitti Francis Aguilar
vuonna 1967 ja se oli nimeltddn ETPS. Sen sisaltda on sittemmin muokattu ja laajennettu useissa
eri muodoissa. PESTEL-analyysin ideana on tunnistaa ja ymmartaa ne ulkoiset muutosvoimat,
joilla on merkittdva vaikutus organisaation toimintaan. Nain voidaan varautua tuleviin haasteisiin
tai pyrkia hyddyntdmaan uusia mahdollisuuksia. Pienissa yrityksissa riittda usein yksi analyysi
koko ymparistdsta, kun taas suuremmissa organisaatioissa voi olla tarpeen tehda erillisia analyy-
seja eri yksikdille tai markkinoille. Analyysin painopiste ei ole mahdollisimman kattava listaus,
vaan olennaisten teemojen I6ytaminen. Tarkeda on huomioida juuri ne asiat, joilla on organisaa-
tion nakdkulmasta todellista merkitysta. (Vuorinen & Huikkola 2023, 259-260.)
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ORGANISAATIO

Kuva 6. PESTEL-analyysi (Vuorinen & Huikkola 2023, 260)

PESTEL-analyysi toimii hyvana lahtdkohtana strategiatydlle. Parhaaseen lopputulokseen paas-
taan, kun sita yhdistetdan muihin menetelmiin, kuten Porterin viiden kilpailuvoiman malliin tai
SWOT-analyysiin. PESTEL-analyysissa esiin nousseet asiat ovat hyddyllisia esimerkiksi SWOT-
analyysin ulkoisten uhkien ja mahdollisuuksien maarittelyssa. Vaikka PESTEL itsessaan on suh-
teellisen yksinkertainen tyokalu, se tarjoaa arvokasta tietoa strategiatyon tueksi. Se auttaa hah-
mottamaan suuria ymparistdén muutoksia, joihin organisaatio ei voi suoraan vaikuttaa, mutta joihin
sen on varauduttava. (Vuorinen & Huikkola 2023, 260-266.)
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3.3.2 SWOT-analyysi

SWOT-analyysi (Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats) on monien tutkimusten mukaan
yleisimmin kaytetty strategiatydkalu. SWOT-analyysilla tarkastellaan yrityksen sisaisid vahvuuksia
ja heikkouksia suhteessa ulkoisiin mahdollisuuksiin ja uhkiin. Kuvassa 7 nakyvan analyysin tavoit-
teena on muodostaa selkea kokonaiskuva organisaation tilanteesta ja sen strategisista valin-
noista. Jotta analyysi olisi hyddyllinen, sen tueksi tarvitaan kattavaa tietoa yrityksesta ja sen toi-

mintaymparistosta. (Vuorinen & Huikkola 2023, 97.)

Yrityksen sisaisetasiat Vahvuudet Heikkoudet

Ulkoiset asiat Mahdollisuudet Uhat

Kuva 7. SWOT-analyysi

SWOT-analyysi sisaltda nelja tarkasteltavaa aihealuetta. Nama ovat kuvassa 7. nakyvat vahvuu-
det, heikkoudet, mahdollisuudet ja uhat. Vahvuuksissa arvioidaan mita asioita yritys tekee hyvin ja
miten ne hyédynnetaan. Heikkouksissa taas analysoidaan yrityksen puutteita ja keinoja niiden
korjaamiseen. Mahdollisuuksissa mietitdan potentiaalisia ulkoisia tilaisuuksia, jonka avulla organi-
saation olisi mahdollista kehittyd. Uhkissa tarkastellaan ulkoisia riskitekijoita ja niihin varautu-
mista. Samat asiat voivat joskus olla seka vahvuuksia etta heikkouksia, riippuen nakdkulmasta.
SWOT voidaan tehda eri tarkastelukulmien kautta, esimerkiksi nykytilanteesta, tulevaisuudesta tai
eri liiketoiminta-alueista katsoen. Kaytannéssa SWOT-analyysi on tehokas, mutta helposti myos
vaarin tulkittu tyokalu. [lman kunnollista pohjatyéta sen anti voi jaada pinnalliseksi. Parhaimmil-
laan SWOT perustuu aiempiin analyyseihin, kuten PESTELIiin. Hyvaan pohjatyéhdn voi kuulua

my0s esimerkiksi Kilpailijavertailua tai asiakaskyselyita. (Vuorinen & Huikkola 2023, 97-98, 104.)

SWOT-analyysista on olemassa myos 8-kenttainen, laajennettu malli, josta kaytetdan nimea
TOWS-matriisi. Se on nimetty neljan osatekijan mukaan, jotka ovat uhat (Threats), mahdollisuu-
det (Opportunities), heikkoudet (Weaknesses) ja vahvuudet (Strengths). Tassa mallissa analyysi
viedaan pidemmalle pohtimalla, miten vahvuuksia voidaan hyddyntad mahdollisuuksissa, miten

vahvuuksia voisi kayttaa uhkien hallintaan, voiko heikkouksia kehittda mahdollisuuksien
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hyoddyntamiseksi ja miten varaudutaan heikkouksien ja uhkien my6ta muodostuviin kriisitilantei-
siin. TOWS-matriisin avulla yritys pystyy luomaan erilaisia strategisia suunnitelmia eri tilanteiden
varalle. (Vuorinen & Huikkola 2023, 99.) Opinnaytetyon tekija paatyi kayttamaan kyseista analyy-
simallia strategiatydta tehdessaan. Tasta kerrotaan tarkemmin tydn luvussa 4.2 lahestymistapa ja

tutkimusmenetelmat.
3.3.3 Balanced Scorecard

Balanced Scorecard (BSC) eli tasapainotettu mittaristo on David Nortonin ja Robert Kaplanin
USA:ssa vuonna 1992 kehittdma suorituskykymittaristo ja strategisen johtamisen tyokalu. Se ke-
hitettiin alun perin sen takia, etta perinteiset taloudelliset mittarit eivat riittaneet kuvaamaan tar-
peeksi monipuolisesti yrityksen pitkan aikavalin menestysta. Talouspainotteinen tarkastelu johti
helposti lyhytnakoisiin paatoksiin, jolloin esimerkiksi henkildstdn ja asiakkaiden tyytyvaisyys ja
prosessien kehittdminen jaivat huomiotta. BSC:n ydinajatus onkin yrityksen strategian jalkauttami-
nen arjen tekemiseen mittarien ja toimintasuunnitelmien avulla. Se auttaa ymmartamaan, miten
eri osa-alueet vaikuttavat toisiinsa. Malli pohjautuu siihen, etta johtaminen on vaikeaa, jollei asioi-
den edistymista voida mitata ja seurata. Esimerkiksi henkiloston tyytymattdmyys voi nakya hei-
kentyneena asiakaskokemuksena ja lopulta laskevina talouslukuina. BSC:n avulla on mahdollista
tuoda esiin ongelmia jo ennen kuin ne nakyvat tilinpaatdksessa. BSC onkin yksi kaytetyimmista
strategiatydkaluista niin Suomessa kuin maailmalla. Se on hyvin suosittu etenkin sen konkreetti-
suuden takia. (Vuorinen & Huikkola 2023, 50-52, 56.)
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Kuva 8. Balanced Scorecard -viitekehys (Vuorinen & Huikkola 2023, 53)

BSC:lla yrityksen strategia pilkotaan neljan eri osa-alueen kautta. Nama osa-alueet ovat kuvassa
8 nakyvat talous, asiakas, sisaiset prosessit seka oppiminen ja kehittyminen. Talous -kohdassa
maaritellaan, millaisia tuloksia yritys tavoittelee. Asiakas-osiossa pohditaan asiakkaille tuotettavaa
arvoa. Sisaisissa prosesseissa tarkastellaan, kuinka organisaation prosessit tukevat yrityksen
strategiaa. Oppiminen ja kehittyminen taas sisaltavat henkildstdn ja organisaation kehittamismah-
dollisuudet. Kunkin neljan osa-alueen kohdalta maaritellaan strategiset tavoitteet, kriittiset menes-

tystekijat, avainmittarit ja konkreettiset toimintasuunnitelmat. (Vuorinen & Huikkola 2023, 51-52.)

BSC:n avulla on mahdollista kayttaa ajurimittareita eli asioita, jotka ovat tydntekijoiden suoraan
vaikuttamia seka tulosmittareita, joiden avulla johto pystyy seuraamaan muutoksen suuntaa. Nain
mittaristo toimii arjen tydkaluna ja strategisena ohjausvalineena. BSC on monipuolinen ja syste-
maattinen tyokalu erityisesti organisaatioille, joiden haasteet liittyvat toiminnan tehokkuuteen. Se
soveltuu hyvin vakaille ja ennakoitaville toimialoille. Nopeatempoisessa, jatkuvasti muuttuvassa
ymparistdssa BSC:n sisaltd voi jaada jalkeen ajasta, eikéd se tarjoa taysin uusia oivalluksia. Ta-
man takia mittariston paras anti liittyykin toiminnan monipuoliseen tehostamiseen. (Vuorinen &
Huikkola 2023, 57.)
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4 Strategiatyon tavoite ja toteutus

Tassa luvussa kaydaan lapi opinnaytetyon tavoite ja toteutus. Luvussa tarkastellaan tyon tutki-
musongelmat, toteutuksen eri vaiheet, lahestymistapa, seka kaytetyt menetelmat ja tydkalut pe-

rusteluineen.
4.1 Tavoite ja tyon toteutus

Taman opinnaytetydn tavoite oli luoda strategia kohdeyritys Vierumaki Golf Oy:lle. Tulosten pe-

rusteella tekija vastasi kolmeen tutkimusongelmaan.

Tutkimusongelmat olivat:
— Mika on Vierumaki Golf Oy:n olemassaolon tarkoitus?
— Mita Vierumaki Golf Oy haluaa olla tulevaisuudessa?

— Milla keinoilla Vierumaki Golf Oy saavuttaa asetetut tavoitteet?

Opinnaytetyo toteutettiin tutkimuksellisena kehittamistyona. Kehittdmistydssa opitaan tunnista-
maan olennaisia kehittdmiskohteita ja tartutaan niihin maaratietoisesti. Siina kaytetaan tiedon-
hankintaa hyddyntaen erilaisia menetelmia tehokkaasti ja jarjestelmallisesti. Kehittamistydssa on
tarkeaa osata arvioida kriittisesti eri lahteista saatua tietoa ja omia paatoksia. Kehittdmistyén on
tarkoitus myo6s syventdd ymmarrysta asioiden valisista yhteyksista ja vahvistaa kykya ratkaista
tydeldaman haasteita luovilla tavoilla, tuottaen samalla uutta tietoa ja innovatiivisia ratkaisuja. Tie-
don jakaminen muiden toimijoiden kanssa ja kehittdmishankkeiden suunnitelmallinen lapivienti

ovat myds olennainen osa kehittamisty6ta. (Ojasalo, Moilanen, & Ritalahti 2015, 15.)

Tyo6 kaynnistyi yhteisella tapaamisella opinnaytetyon tekijan, kohdeyrityksen toimitusjohtajan ja
hallituksen kanssa. He muodostivat strategiatyéryhman. Tekijan ja yrityksen tahtotilat aiheesta
kohtasivat, joten tekija sai yritykselta vapaat kadet suunnitella ja toteuttaa strategiatyon. Toteu-
tuksen alkuvaiheessa sovittiin tyon paavaiheet ja aikataulu, joiden avulla saatiin molemminpuoli-
nen sitoutuminen projektiin. Taman jalkeen tekijan oli mahdollista suunnitella yksityiskohtaisempi

prosessin kulku (kuva 9) ja siina kaytettavat menetelmat ja tyokalut.
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Kuva 9. Prosessin kuvaus ja sen paavaiheet

Kuvassa 9 nakyvan prosessin paavaiheet olivat aloitus-, suunnittelu-, strategian tydstamis-, lop-
putuloksen viimeistely- ja valmis strategia -vaiheet. Prosessin kuvauksessa yhdistyvat perintei-
nen lineaarinen malli (kuva 3) ja toimintatutkimukselle ominainen spiraalinen malli. Lineaarinen
malli valikoitui, silla sen prosessi sisaltda selkean alun ja lopun (Vuorinen & Huikkola 2023, 39—
40). Toimintatutkimukselle ominaisesti tydn prosessikuvaus sisaltda jatkuvan analysoinnin, tyds-
tamisen ja arvioinnin kehan. Tata syklista etenemista voidaan kuvata spiraalina, jossa tutkimuk-

sen eri vaiheet toistuvat ja kehittyvat. (Ojasalo, Moilanen, & Ritalahti 2015, 60-61.)
4.2 Lahestymistapa ja tutkimusmenetelmat

Kehittamistydn [ahestymistavaksi valittiin toimintatutkimus. Toimintatutkimus sopi tahan tyéhon
osuvasti, silld se on osallistava tutkimusmenetelma, jonka tavoitteena on ratkaista kaytannon on-
gelmia ja edistdd muutosta. Se soveltuu erityisesti kehittamistyohon, silla siind yhdistyvat kaytan-
non haasteiden ratkaiseminen ja uuden tiedon luominen. Toimintatutkimuksessa kaytannonlahei-
syys on tarkeaa, mika tarkoittaa tavallisten ihmisten ja heidan arjen toimintansa huomioimista.
Menetelma on ongelmakeskeinen ja siina korostuvat tutkijan ja tutkittavien aktiivinen rooli ja hei-
dan yhteistydnsa. Yhteiso analysoi toimintaansa ja kehittda ratkaisuvaihtoehtoja havaittuihin on-
gelmiin. Tdman avulla syntyy uutta tietoa, joka tukee kehittdmistydta. (Ojasalo, Moilanen, & Rita-
lahti 2015, 58.)

Toimintatutkimukseen kuuluva osallistava kehittaminen antaa merkittavia etuja, silld yhdessa luo-
dut ratkaisut ovat usein toimivampia kuin ulkopuolelta annetut. Yhteison jasenet tuntevat toimin-

tansa haasteet parhaiten ja heidan itse I6ytamansa ratkaisu on yleensa helpompi hyvaksya kuin
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ulkopuolisen ehdottama. Sen vuoksi toimintatutkimuksessa keskeista on tutkittavien osallistumi-
nen tutkimukseen ja kehittdmiseen. He eivat ole vain kohteita, vaan aktiivisia toimijoita. (Ojasalo,
Moilanen, & Ritalahti 2015, 58.) Yhteison jasenten kuunteleminen parantaa tydn mahdollisuutta
onnistua. Paattajien vastuuna onkin, kenen mielipiteitd on olennaista kuunnella. Usein paatdksia
ei kuitenkaan voi tehda, ennen kuin on kuullut, mitd muilla olisi annettavaa. (Ritakallio & Vuori
2018, 132.)

Yhteenvetona voidaan todeta, ettd toimintatutkimus pyrkii aktiivisesti muuttamaan nykytilaa, yh-
distden kaytannon kehittamisen ja teoreettisen tutkimuksen. (Ojasalo, Moilanen, & Ritalahti 2015,
59-60.) Jyrkdma (2021) esittda toimintatutkimuksen haasteeksi sen objektiivisuutta, silla tutkijan

rooli on hyvin monipuolinen ja jopa ristiriitainen eri tutkimustilanteissa.

Opinnaytetydn aineiston hankintamenetelmia olivat asiakas- ja henkilokuntakysely (lite 1) seka
tekijan strategiatyéryhmalle fasilitoima tyépaja. Kysely on yksi yleisimmin kaytetyista tiedonkeruu-
menetelmista yhteiskuntatieteellisessa tutkimuksessa. Sen etuna on mahdollisuus kerata laaja
aineisto, jossa voidaan kysya monipuolisesti asioita suurelta joukolta ihmisia. Kysely sopii monien
iimididen tutkimiseen, mutta sen kaytto edellyttaa riittdvaa ennakkotietoa aiheesta. liman riittavaa
ennakkotietoa kyselylomakkeen laatiminen on hankalaa ja vastaukset voivat olla epaluotettavia.
(Ojasalo, Moilanen, & Ritalahti 2015, 121-122.) Kysely valikoitui aineiston hankintamenetelmaksi,
silla tekija halusi keratd mahdollisimman kattavan aineiston strategiatydéryhman tyépajaa varten.
Kohdeyritys oli alun perin suorittamassa asiakaspalautekyselya yhteistydssa tutkimustoimiston
kanssa, joten tama oli kateva mahdollisuus yhdistaa se myos strategiatydhén. Tekija suoritti kyse-
lyn yhdessa IRO-tutkimustoimiston kanssa. Tutkimustoimiston mukana olo mahdollisti laajan ai-

neiston keraamisen, sekd maarallisen ja laadullisen tutkimusmenetelman kayton.

TyOpajassa aineiston hankintaan hyddynnettiin 8-kenttaista SWOT-analyysia eli TOWS-matriisia
(kuva 10). Erilaiset SWOT-analyysit ovat suosituimpien strategiatytkalujen joukossa. Ne pyrkivat
organisaation toiminnan tehostamiseen, seka tuottamaan selkeaa kokonaiskuvaa yrityksen tilan-
teesta. (Vuorinen & Huikkola 2023, 97).
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Kuva 10. TOWS-matriisi (Vuorinen & Huikkola 2023, 99)

Menetelman valinnassa hyddynnettiin kuvan 5 strategisen johtamisen tydkaluja -mallia (Vuorinen
& Huikkola 2023, 32). Tekija tutustui tarkemmin eri vaihtoehtoihin, joista muutama esiteltiin lu-
vussa 3.3. Koska strategiatyon tarkoituksena oli yrityksen tehokkuuden parantaminen, valikoitui
kaytettava tydkalu sen mukaisesti (kuva 5). Tydkalulla tekija halusi myds tietoa yrityksen sisaisista
asioista, jonka takia aiemmin esitelty PESTEL-analyysi jai valitsematta. PESTEL-analyysi keskit-
tyy toiminnan tehostamiseen tutkimalla yrityksen ulkoista ymparistéa (Vuorinen & Huikkola 2023,
259). Lopulta valinta paatyi SWOT-analyysin laajennettuun malliin TOWS-matriisiin, silla se oli te-
kijalle Balanced Scorecardia tutumpi ja selkedmpi vaihtoehto. TOWS-matriisin avulla on mahdol-
lista tehda tavallista SWOT-analyysia syvallisempi analyysi. Analyysissa syvennytaan, kuinka yri-
tyksen vahvuuksia voidaan hyédyntdad mahdollisuuksissa, miten vahvuuksia voisi kayttaa uhkien
hallintaan, voiko heikkouksia kehittdd mahdollisuuksien hyddyntamiseksi ja miten varaudutaan
heikkouksien ja uhkien myéta muodostuviin kriisitilanteisiin. TOWS-matriisin avulla on myds mah-
dollista luoda erilaisia strategisia suunnitelmia eri tilanteiden varalle. (Vuorinen & Huikkola 2023,
99.)

Kyselysta saatu aineisto analysoitiin teemoittelulla. Tuomi & Sarajarvi (2024, luku 4.1) mukaan
teemoittelua voidaan pitda yhtena sisalldonanalyysin muotona. Teemoittelussa tarkastellaan ai-
neistossa esiin nousevia teemoja, jotka ovat vastaaijille yhteisia (Ojasalo, Moilanen, & Ritalahti
2015, 110). Aineistoa analysoidaan erottelemalla ja poimimalla tutkimusongelman kannalta olen-
naisia aiheita. Teemoittelu vaatii toimiakseen teorian ja konkretian yhteistyota. (Eskola & Suo-
ranta 1998, luku 4.) Teemoittelu valikoitui kyselyn analyysimenetelmaksi, silla sen avulla tekija

pystyi analysoimaan strategiatyon kannalta olennaisia asioita strategiatyopajaa varten.

Strategiatydpajasta tuotettua aineistoa tekija analysoi kayttden menetelmanaan pelkistamista.



25

Aineiston redusoinnissa eli pelkistdmisessa karsitaan tutkimukselle epaolennaiset asiat pois joko
tiivistdmallad dataa tai pilkkomalla se osiin (Tuomi & Sarajarvi 2024, luku 4.4.3). Pelkistdmisen

avulla tekija pystyi tiivistdmaan tydpajan tuottamaa aineistoa kohti valmista strategiaa.
4.3 Aineiston hankinta ja analyysi

Tassa opinnadytetydssa aineistolla tarkoitetaan maarallisen- ja laadullisen tutkimuksen avulla saa-
tuja vastauksia ja myéhemmassa vaiheessa strategiatyOpajassa tuotettua materiaalia. Opinnayte-
tydn tekija on tydskennellyt Vierumaen Golfyhtidissa vuodesta 2018 alkaen. Tekija on aineiston
hankinnassa ja analysoinnissa pyrkinyt sulkemaan pois omat ennakkokasityksensa ja mielipi-

teensa. Tavoitteena on ollut toimia puolueettomasti kdsiteltavan aineiston ja aihealueen suhteen.
4.3.1 Kysely ja teemoittelu

Aineiston hankinta kaynnistyi kyselylomakkeen (lite 1) ja sen kohderyhmien laatimisella. Tekija
suunnitteli kyselyt yhdessa IRO-tutkimustoimiston kanssa ja ne raataléitiin eri kohderyhmille so-
piviksi. Valitut kohderyhmat edustavat yrityksen kannalta olennaisimpia henkil6ita. Kyselyn koh-
deryhmiksi muodostuivat yrityksen henkilékunta, Vierumaen golfyhtididen osakkeen omistajat,
Vierumaen Golfseuran jasenet ja vieraspelaajat. Kyselyn avulla selvitettin muun muassa kuinka
tyytyvaisia eri kohderyhmat ovat yritykseen ja sen palveluihin, mitka ovat yrityksen kehityskohdat
ja miltd sen tulevaisuus nayttaa. Osa kysymyksista liittyi suoraan strategiatydhén ja osa taas
enemman henkildkunta- ja asiakastyytyvaisyyteen. Kysely sisalsi strukturoituja ja avoimia kysy-
myksia eli siind hyddynnettiin maarallista- ja laadullista tutkimusmenetelmaa. Henkilékunta,
osakkeen omistajat ja golfseuran jasenet pystyttiin maarittelemaan etukateen ja heille lahetettiin
kyselylomake henkilékohtaiseen sahkdpostiin suljetulla linkilla. Nain pidettiin huoli siita, etta oi-
keat henkilot vastasivat kyselyyn ja aineisto pysyi luotettavana. Vieraspelaajien osalta kyselya
jaettiin avoimen linkin kautta, johon kuka vain pystyi vastaamaan. Kyselyissa oli vastausaikaa
kaksi viikkoa. Suljetun linkin saaneille lahetettiin puolessa valissa muistutusviesti. Avointa linkkia
jaettiin kohdeyrityksen eri kanavissa, muun muassa kotisivuilla, uutiskirjeissa ja sosiaalisessa
mediassa. Suljettuun linkkiin vastasi 279 henkil6a ja avoimeen linkkiin 377 henkildéa. Yhteensa

vastauksia kertyi 656 kappaletta.

Koko prosessin aikana eri asiakasrekisterien ja aineistojen hallintaan suhtauduttiin erityisen va-
rovaisesti. Opinnaytetydn tekija toimitti kohderyhmien yhteystiedot turvasahkopostilla tutkimus-
toimistolle, joka toteutti kyselyt internetsivuillaan. Kohdeorganisaatiolla ja tutkimustoimistolla oli
voimassa oleva GDPR-lahdesuojasopimus ja kaiken arkaluontoisen materiaalin siirtoon kaytet-
tiin turvasahkopostia. Tutkimustoimisto kerasi kyselyn datan, jonka jalkeen opinnaytetyon tekija

sai hankitun aineiston kayttéonsa nimettdémana.
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Prosessin seuraava vaihe oli aineiston analysointi. Strukturoitujen kysymysten eli maarallisen tut-
kimuksen osalta tutkimustoimisto suoritti analysoinnin. Opinnaytetyon tekija poimi naista strate-
giatydn kannalta oleelliset materiaalit strategiatydpajaa varten. Nama toimivat yhtena osana opin-
naytetydn aineistoa. Laadullisen tutkimuksen eli avoimien kysymysten osalta tekija suoritti analy-
soinnin kayttden menetelmana teemoittelua. Analysoinnin ensimmainen vaihe oli aineiston |api-
kayminen. Tekija sai tutkimustoimistolta Excel-tiedoston, joka sisalsi kaikki avoimien kysymysten
vastaukset. Taman jalkeen tekija luki aineiston kertaalleen Iapi hahmottaakseen aineiston koko-
naisuutena. Seuraavaksi tekija alkoi analysoida aineistoa kysymys kerrallaan. Yhteensa avoimia

kysymyksia oli seitseman kappaletta.

Avoimet kysymykset olivat:
— Millainen mielikuva sinulla itselld on Vierumaki Golfista brandina?
— Kuvaile lyhyesti mitkd ovat mielestasi Vierumaki Golfin vahvuudet?
— Kauvaile lyhyesti mitka ovat mielestasi Vierumaki Golfin heikkoudet?
— Kuvaile lyhyesti mitka ovat mielestasi Vierumaki Golfin mahdollisuudet?
— Kuvaile lyhyesti mitkd ovat mielestasi Vierumaki Golfin uhat?

— Miten ja minkéa asioiden suhteen haluaisit Vierumaki Golfin kehittyvan lyhyella aikavalilla
(1-3 vuotta)?

— Miten ja minkéa asioiden suhteen haluaisit Vierumaki Golfin kehittyvan pitkalla aikavalilla
(4-7 vuotta)?

Naiden kysymysten vastauksia tekija alkoi analysoimaan kayttaen teemoittelua. Kysymys kerral-
laan tekija poimi erilliseen Word-dokumenttiin strategiatyon kannalta olennaisia asioita. Analysoin-

nin avulla aineistosta nousi esiin 5-8 teemaa per kysymys.

"Millainen mielikuva sinulla itsellda on Vierumaki Golfista brandina?” -kysymyksen analysoinnista
esiin nostetut teemat olivat kenttien laatu ja monipuolisuus, urheilullinen imago, yhteisollisyys,
tunnettavuus ja omistuksen ja hallinnoinnin haasteet. Esimerkkina kenttien laadusta ja monipuoli-
suudesta kertoivat kommentit: "Positiivinen, kentta hyvassa kunnossa koko kauden ja palvelut pe-
laajille toimii” ja "Hyvatasoinen, erilaiset kentat tarjoava paikka”. Omistuksen ja hallinnoinnin haas-
teista esimerkkina voidaan mainita vastaukset: "Hieman sekava. Johtunee kahden oy:n ja yhden

ry:n kokonaisuudesta” ja "Sekava, kun en oikein tieda, mitka kentat kuuluvat Vierumaki Golfiin”.

"Kuvaile lyhyesti mitka ovat mielestasi Vierumaki Golfin vahvuudet?” -kysymyksen teemoja olivat
laadukkaat ja erilaiset kentat, optimaalinen sijainti, ammattitaitoinen henkildkunta, hyvat tapahtu-
majarjestelyt, yhteisodllisyys ja kehittyminen, alueen muut palvelut ja luonnonkauneus. Esimerk-

kina kaksi vastausta, jotka sopivat useampaan valittuun teemaan: "Luonto, olosuhteet,
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paakaupunki Iaheisyys” ja "Kaksi erilaista kenttaa lahella pk-seutua, monipuoliset palvelut, mah-
tava luonto ja puhtaat jarvet”. Naiden esimerkkien tapaisissa tilanteissa tekija teemoitteli saman

vastauksen useamman teeman alle.

"Kuvaile lyhyesti mitka ovat mielestasi Vierumaki Golfin heikkoudet?” -kysymyksesta tekijan poi-
mimat teemat olivat omistajien yhteisty®, kenttien kunto, Golf Paviljonki, ruuhkaisuus, golfetiketti,
korkeat hinnat, vaylaopasteet ja Classicin taukokioski. Teemasta Golf Paviljonki esimerkkina voi-
daan kayttaa seuraavia vastauksia: "Klubirakennus (Golf Paviljonki), muutkin puitteet vaatisivat
paivitysta” ja "Golfaaijille tarkoitetut klubitilat ovat rajalliset”. Ruuhkaisuus nousi esiin kommen-
tein: "Ruuhkainen, ei valvontaa. Hitaahkot kierrokset” ja "Kesalla lomakauden aikana ruuh-

kaista”.

Kysymyksesta "Kuvaile lyhyesti mitkd ovat mielestasi Vierumaki Golfin mahdollisuudet?” tekija
nosti aineistosta esiin seuraavat teemat: kenttien kunto, alueen yhteistyd, henkildkunnan jaksa-
minen, talviharjoittelu, ravintolapalvelut ja yrityksen kehittdminen. Alueen yhteisty6ta kommentoi-
tiin muun muassa nain: "Yhteistyé Holiday Clubin tai Fennadan kanssa (majoitus, kylpyla, green
fee)” ja "Yksityis- ja yritysasiakkaiden laaja-alainen palvelu yhdistamalla Vierumaen monia palve-

luita”.

"Kuvaile lyhyesti mitka ovat mielestasi Vierumaki Golfin uhat?” -kysymyksesta esiin tuotuja tee-
moja olivat palveluiden ja investointien laiminlyonti, omistajien yhteistydhaluttomuus, kenttien
maine, hinnoittelu, ruuhkaisuus, ikdantyva jasenistd ja ravintolapalvelut. Ravintolapalveluista kom-
mentoitiin esimerkiksi: "Heikot ravintolapalvelut” ja "Jaaminen kehityksen kelkasta oheispalvelujen

osalta: ravintolat, klubitalo”.

Kysymyksesta "Miten ja minka asioiden suhteen haluaisit Vierumaki Golfin kehittyvan lyhyella ai-
kavalilla (1-3 vuotta)?” tekija toi aineistosta esiin seuraavat teemat: yhteisollisyys, klubitalon ja
ravintolan parannus, harjoitusalueiden kehittdaminen, kenttien valvonta, talviharjoittelu ja alueen
yhteistyd. Yhteisollisyytta toivottiin lisdda muun muassa seuraavin kommentein: "Me hengen koho-
tus, mahdollisuus pelata ristiin molemmilla kentilla” ja "Klubi toiminnan kehittaminen”. Klubitalona
toimivan Golf Paviljongin remontointi nousi esiin esimerkkina lainaukset: "Uudet klubitilat molem-

mille kentille ja molempiin saunat” ja "Club tilat, palautteiden huomioiminen, enemman uutta”.

"Miten ja minka asioiden suhteen haluaisit Vierumaki Golfin kehittyvan pitkalla aikavalilla (4—7
vuotta)?” -kysymyksesta esiin nousseita teemoja olivat kenttien parannukset, uusi klubitalo, uusi
golfkentta, laadun yllapito ja alueen yhteistyd. Uutta golfkenttaa toivottiin seuraavin esimerkein:

"Uusi kentta ja lisaetuja lahialueen kentilta” ja "Kolmas kentta alueelle, jotta peliaikoja riittaa



28

kaikille”.

Teemoittelua tehdessaan tekija pyrki nostamaan esiin strategiatyon kannalta olennaisia aiheita.
Analysoinnin aikana tekija pyrki aktiivisesti toimimaan neutraalisti ja sulkemaan ulos omat ennak-
kokasityksensa ja mielipiteensa. Teemoittelulla saadusta aineistosta tekija kokosi yhteenvedon,

joka esiteltiin strategiatydéryhman tydpajassa.
4.3.2 Strategiatyopaja ja pelkistaminen

Opinnaytetydn tekija suunnitteli, fasilitoi ja aikataulutti strategiatydpajan. Tekija lahetti viikkoa en-
nen tyépajaa analysoimansa aineiston strategiatyéryhmalle tutustuttavaksi. Tydpaja toteutettiin
Teams-kokouksena ja sen kestoksi varattiin kaksi tuntia aikaa. Tydpajan ajan tekija toimi ko-

kouksen kirjurina, samalla omia muistiinpanojaan tehden.

Tekija esitteli tydryhmalle teemoiteltua aineistoa, jonka jalkeen ryhma aloitti tydskentelyn TOWS-
matriisia apunaan kayttaen (kuva 10). Ensimmaisessa vaiheessa tydryhma pohti kohta kerral-
laan kohdeyrityksen vahvuuksia, heikkouksia, mahdollisuuksia ja uhkia. Vahvuuksista nostettiin
esille muun muassa kentan kunto, pelaavien osakkaiden maara ja paaomistajan kehittamisha-
lukkuus. Heikkouksina mainittiin esimerkiksi hitaat kierrokset ja ruuhkaisuus. Mahdollisuutena
nahtiin erilaisten peli- ja majoituspakettien luominen ja parempi yhteistyd alueen muiden toimijoi-

den kesken. Uhkiksi koettiin esimerkiksi ikdantyva osakaskunta ja jamahtaminen menneeseen.

Seuraavassa vaiheessa tyéryhma siirtyi miettimaan, miten yrityksen vahvuuksia voidaan hyo-
dyntaa mahdollisuuksissa, miten vahvuuksia voisi kayttda uhkien hallintaan, voiko heikkouksia
kehittda mahdollisuuksien hydédyntamiseksi ja miten varaudutaan heikkouksien ja uhkien myoéta
muodostuviin kriisitilanteisiin. Vahvuuksien kaytosta tydpajasta nousseista esimerkeista voidaan
mainita vastuullinen taloudenhoito, suunnitelmallisuus ja tehokas operatiivinen toiminta. Naiden

keinojen avulla yritys pystyy varautumaan myos tulevaisuuden uhkakuviin.

Tydpajan kolmannessa ja viimeisessa vaiheessa tydryhma pohti strategiatydon omaisesti kohdeyri-
tyksen missiota, visiota ja arvoja. Nama aiheet saivat aikaan ryhmassa pitkia keskusteluja. Ko-
kouksen loppua kohti tekijan piti muutamaan otteeseen ohjata keskustelua eteenpain, jotta sovittu
kahden tunnin aikataulu pitaisi. Aikataulu osoittautui sopivaksi ja kaikki ennakkoon suunnitellut

vaiheet ehdittiin kayda lavitse.

Strategiatydpajan jalkeen opinnaytetyon tekija alkoi analysoimaan tyoryhmalta tullutta aineistoa
omia muistiinpanojaan apuna kayttden. Menetelmana tekija hyddynsi pelkistamista, jonka avulla

aineistoa tiivistettiin kohti strategialuonnosta. Esimerkkina pelkistamisesta voidaan kayttaa
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valmiin strategian (liite 2) mission ensimmaista kohtaa "Luotettava Golfyhtio, yllapidamme ja ke-
hitamme Vierumaen alueen golftoimintaa alueen toimintaymparistd huomioiden”. Tassa yhdisty-
vat strategiatydpajasta esiin nousseita teemoja kuten "Yllapitda Vierumaen alueen golftoimin-
taa”, "Luotettavuus” ja "Halu kehittyd”. Muita tydpajan missioon ideoituja asioita olivat esimerkiksi
"Tarjota ensiluokkainen kokemus golfharrastajalle yhdistden luonnon ja Vierumaen muut palve-
lut” ja "johtava golfresort Suomessa”. Tyéryhman visiosta kirjattuja asioita olivat "Ensiluokan
Golfkokemus”, "Vastuullinen taloudenhoito” ja "Eettisyys ja ekologisuus”. Arvoista esiin nostettiin
esimerkiksi "Positiivisuus”, "Luonnosta huolehtiminen”, "Kehittyminen” ja "Avoimuus”. Tydpajan
aineistoa pelkistamalla ja muokkaamalla tekija muodosti strategialuonnoksen, joka koostui nel-
jasta strategiatyodlle ominaisesta padotsikosta. Padotsikot olivat missio, visio, arvot ja strategian

painopisteet.

Toisessa strategiakokouksessa opinnaytetyon tekija esitteli strategialuonnoksen tyéryhmalle.
Esitys kaytiin 1api tydryhmassa kohta kerrallaan. Tyéryhman ohjeiden mukaisesti tekija kirjasi
ylés halutut muutokset. Tassa vaiheessa kyse oli enaa pienemmista yksityiskohdista. Kokous
kesti noin tunnin verran ja sen lopuksi tydryhma paatti, ettd kolmatta strategiakokousta ei ole
valttamatonta jarjestaa. Sovittiin, etta tekija laatii pyydetyt muutokset strategialuonnokseen ja toi-
mittaa sen tydryhmalle. Tarkoituksena, etta laadittu strategia kdydaan lapi seuraavassa hallituk-
sen kokouksessa, hyvaksytaan ja aloitetaan tarvittavat jatkotoimenpiteet. Strategiaprosessin vii-
meinen vaihe, strategian kaytantéon vieminen on rajattu opinnaytetydsta pois. Suurin syy rajauk-
seen oli opinnaytetydn valmistuminen kevaalla ennen kesan golfsesongin alkua. Iso osa koh-

deyrityksen tyontekijoista aloitti tydskentelynsa vasta opinnaytetyén valmistumisen jalkeen.
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5 Vierumaki Golf Oy:n strategia

Opinnaytetydn tuloksena syntyi valmis strategia Vierumaki Golf Oy:lle (liite 2). Tassa luvussa vas-
tataan kolmeen tutkimusongelmaan "Mika on Vierumaki Golf Oy:n olemassaolon tarkoitus?”, "Mita
Vierumaki Golf Oy haluaa olla tulevaisuudessa?” ja "Milla keinoilla Vierumaki Golf Oy saavuttaa
asetetut tavoitteet?”. Strategia syntyi analysoimalla tydpajasta saatua aineistoa tydryhman ideoin-
nin mukaisesti. Strategian sisaltd haluttiin pitda tarpeeksi yksinkertaisena ja kaytannénlaheisena.
Valmis strategia koostuu yrityksen strategialle ominaisesti missiosta, visiosta, arvoista ja strate-

gian painopisteista.
5.1 Missio

Yrityksen missio (kuva 12) sisalsi kolme kohtaa, jotka olivat "Luotettava golfyhtid”, "Ainutlaatuinen
Vierumaki” ja "Suomen johtava golfresort”. "Luotettava golfyhtid” viittaa yrityksen omaan toimin-
taan luotettavana, paikallisena ja kehittyvana golftoimijana. "Ainutlaatuinen Vierumaki” huomioi
yrityksen osana Suomen Urheiluopistoa ja muuta Vierumakea. Vierumaki Golf Oy:n tarkoituksena
on auttaa ja palvella Vierumaelle saapuvia asiakkaita parhaalla mahdollisella tavalla, omassa roo-
lissaan golfyhtiéna. "Suomen johtava golfresort’-missio taas edustaa yrityksen tavoitetta valtakun-
nan tasolla. Tassa huomioidaan myos yrityksen toimintaymparistd. Koska kohdeyrityksella ei ole
omia majoitus- tai ravintolapalveluita, sen tarvitsee tehda hyvaa yhteisty6ta alueiden muiden toi-
mijoiden kanssa. Missio vastaa tutkimusongelmaan Vierumaki Golf Oy:n olemassaolon tarkoituk-

sesta.

MISSIO  Wssc e

LUOTETTAVA GOLFYHTI®

Yllapidémme ja kehitGmme

(LQ ’g Vierumden golftoimintaa alueen

toimintaympdristé huomioiden.

AINUTLAATUINEN VIERUMAKI

Tarjoamme uniikin kokemuksen
asiakkaillemme yhdistamalld golfin,
ymparoivan luonnon, sekd alueen

muut palvelut.

SUOMEN JOHTAVA GOLFRESORT

Huippukuntoiset kentat, sekd alueen
monipuoliset lilkunta-, majoitus- ja
ravintolapalvelut takaavat asiakkaillemme

laadukkaan kokonaisuuden.

Kuva 12. Kohdeyrityksen missio
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5.2 \Visio

Yrityksen visio (kuva 13) koostui kolmesta kohdasta, jotka olivat ”24/7-365", Yhteisollisyys” ja
"Vastuullisuus”. "24/7-365" viittaa yrityksen visioon mahdollistaa golffareille laadukkaat olosuhteet
kellon ja vuoden ympari. Tasta esimerkkina voidaan pitaa yrityksen talvella 2025 rakentamaa gol-
fin talviharjoittelutilaa, joka mahdollistaa golfin harjoittelun ympari vuoden. Talviharjoittelutilasta
I6ytyy golfsimulaattori, joka on varattavissa vuorokauden ympari. "Yhteisollisyydelld” yritys haluaa
omalla toiminnallaan mahdollistaa aktiivisen golfyhteison rakentumisen Vierumaelle. Vierumaki
Golf Oy haluaa, ettd uudet ja vanhat golfin harrastajat tuntevat itsensa tervetulleeksi Vierumaelle.
Tassa tarkeassa roolissa on yhteistyd muiden toimijoiden kanssa. Erityisesti yhteistyd Vierumaen
Golfseuran kanssa on avainasemassa yhteiséllisyyden rakentamisessa. Kolmas visio on nykyai-
kana korostuva "Vastuullisuus”, johon yritys pyrkii jokaisella toiminnan osa-alueella. Yhtena golf-
yhtidlle ominaisena esimerkkinad mainittakoon kentilla kaytettavat lannoitteet, joita pyritdan jatku-
vasti viemaan ekologisempaan suuntaan. Visio vastaa tutkimusongelmaan Vieruméaki Golf Oy:n

tulevaisuuden suunnasta.

2 2
‘c’mss;c VISIO ‘C'OACH

< o

24/7 - 365 YHTEISOLLISYYS VASTUULLISUUS
Toimimme alamme Rakennamme aktiivista Toimimme ekologisesti,
edellakavijana ja rentoa yhteisda, eettisesti, seka
mahdollistamalla laadukkaat jossa jokainen tuntee taloudellisesti
olosuhteet pelaajien itsensd tervetulleeksi. vastuullisella tavalla.
kehitykselle kellon- ja vuoden
ympdri.

Kuva 13. Kohdeyrityksen visio
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5.3 Arvot

Yrityksen arvot (kuva 14) ovat "Positiivisesti luotettava”, "Urheilullinen edellakavija”” ja "Luontoa
kunnioittaen”. "Positiivisesti luotettava” tuo esille kohdeyrityksen jokapaivaisen toiminnan kaksi
perustaa. Toiminta on luotettavaa ja palveluasenne on positiivista ja asiakaslahtdista. "Urheilulli-
nen edellakavija” kunnioittaa yrityksen toimintaymparistda ja perinteitd. Tama tarkoittaa yritysta
osana Suomen Urheiluopistoa, jonka pyrkimys on toimia suomalaisen liikunnan ja urheilun edella-
kavijana. "Luontoa kunnioittaen” korostaa visiossa mainittua vastuullisuutta. Golfkentanhoito vaatii

hyvin paljon yhteispelia luonnon kanssa, joten on tarkeaa, etta paivittaiset toimintatavat ovat vas-

tuullisia.
N ssic ARVOT o
POSITIIVISESTI URHEILULLINEN LUONTOA
LUOTETTAVA EDELLAKAVIJA KUNNIOITTAEN
[e) Q(Q
/_7
o Toimimme Suomen Urheiluopiston Pdivittdinen toimintamme on
Lupauksemme pitévat. Hymy . . L o i B .
(- perinteitd kunnioittaen. Vieriva vastuullista. Niin metsd vastaa
’ kivi ei sammaloidu. kuin sinne huudetaan.

Kuva 14. Kohdeyrityksen arvot
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5.4 Strategian painopisteet

Strategian painopisteet (kuva 15) vievat valmista strategiaa kohti kdytantéa. Strategian painopis-
teitd ovat "Kentat ja harjoitusalueet”, Kannattava osakkeen omistaminen”, Aktiivinen yhteis®” ja
"Asiakaspalvelu & alueellinen yhteistyd”. "Kentat ja harjoitusalueet” pitaa sisalldan golfkenttien ja
harjoitusalueiden laadukkaan hoitamisen ja kehittdmisen. Hyvin hoidettua golfkenttdd voidaan pi-
taa yksittaisista asioista tarkeimpana tehtavana golfyhtidille. Tama nousi myds selvasti esille stra-
tegiaty6ta varten tehdyssa kyselyssa. "Kannattava osakkeen omistaminen” -kohdalla yritys haluaa
pitdd huolta tasapuolisesti kaikista osakkeen omistajistaan. On tarkeaa, ettéd osakkeen omistami-
nen Vierumaella koetaan arvokkaaksi monin eri tavoin. Yhtena tapana voi olla esimerkiksi vain
omistajille suunnatut edut ja hyddyt. "Aktiivinen yhteisd”-painopiste vie visiossa mainittua yhteisol-
lisyytta kohti kaytantda. "Asiakaspalvelu ja alueellinen yhteistyd” korostaa yrityksen asiakaslah-
toista toimintaa. Suomen Urheiluopiston asiakkaat kayttavat alueen monen eri yrityksen palve-
luita. Asiakkaan nakdkulmasta on tarkeda, etta Vierumaki Golf Oy:n yhteistyd alueen muiden toi-
mijoiden kanssa toimii saumattomasti. Kohdeyrityksen suunnitelmana on vieda painopisteet kay-
tantdon toteuttamalla jokaisesta kohdasta vahintaan yksi toimenpide golfkaudella 2025. Strate-

gian painopisteet kuvaavat keinoja, joilla Vierumaki Golf Oy saavuttaa asetetut tavoitteet.

Y Yy
‘c‘mssm STRATEGIAN PAINOPISTEET ‘&;ACH

KENTAT JA

HARJOITUSALUEET AKTIIVINEN YHTEISO

Kenttien ja harjoitusalueiden Kehitédmme aktiivista yhteisdd ja
laadukas hoitaminen ja seuratoimintaa alueella
kehittdminen on ensiarvoisen tapahtumien ja viestinnan avulla.
tarkedd.

KANNATTAVA OSAKKEEN ASIAKASPALVELU &
OMISTAMINEN ALUEELLINEN YHTEISTYO
Osakkeen omistaminen Palvelumme on asiakaslahtoéista ja
Vierumd&elld on kannattavaa. ratkaisukeskeistd. Toimimme
Piddmme huolen omistajien aktiivisesti yhteistydssa alueen
eduista tasapuolisesti. muiden toimijoiden kanssa

tuottaaksemme asiakkaalle
parhaan mahdollisen kokemuksen.

Kuva 15. Kohdeyrityksen strategian painopisteet
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6 Pohdinta

Taman opinnaytetydn tavoitteena oli laatia strategia kohdeyritys Vierumaki Golf Oy:lle. Se toteu-
tettiin systemaattisesti kayttamalla strategiatydlle ominaisia vaiheita, menetelmia ja tytkaluja
(Vuorinen & Huikkola 2023, 308—309). Opinnaytetydn keskeisin tutkimustulos on valmis strategia
kohdeyritykselle, joten voidaan todeta asetetun tavoitteen tayttyneen. Valmis strategia koostuu

missiosta, visiosta, arvoista ja strategian painopisteista.

Kamenskyn (2014, luku 3.1) mukaan missio on yrityksen elamantehtava. Strategian tuloksena
kohdeyrityksen missio sisaltda kolme kohtaa, jotka ovat "Luotettava golfyhtié”, "Ainutlaatuinen
Vierumaki” ja "Suomen johtava golfresort”. Tekijan tulkinnan mukaan nama kuvastavat yrityksen
elamantehtavaa kolmesta eri nakdkulmasta. Nama ovat golfyhtién oma toiminta, toimiminen

osana Suomen Urheiluopistoa ja valtakunnan tasolla toimiminen.

Kohdeyrityksen visioksi muodostuivat "24/7—-365", Yhteiséllisyys” ja "Vastuullisuus”. "24/7-365"
viitataan yrityksen haluun mahdollistaa golffareille laadukkaat olosuhteet kellon- ja vuoden ym-
pari. Nama kolme visiota ohjaavat kohdeyrityksen tulevaisuuden suuntaa. Visiolla maaritellaan,
mihin suuntaan yritys on pitkalla aikavalilla menossa (Forbes Media LLC & Mikhail Saidov 2024;
Kamensky 2014, luku 3.1). Tekijan tulkinnan mukaan kohdeyrityksen visio on kunnianhimoinen,

mutta realistinen (Kamensky 2014, luku 3.1).

Yrityksen eettisena ohjenuorana toimivat yrityksen arvot (Forbes Media LLC & Dave Foster

2024). Kohdeyrityksen arvot ovat "Positiivisesti luotettava”, "Urheilullinen edellakavija” ja "Luontoa
kunnioittaen”. Nama viittaavat vahvasti yrityksen toimintaperiaatteisiin ja kulttuuriin (Forbes Media
LLC & Dave Foster 2024). Tasta esimerkkina kohta "Urheilullinen edellakavija”, jolla kunnioitetaan

Suomen Urheiluopiston perinteita ja pitkaa historiaa.

Strategian painopisteet tuovat strategiaa lahemmaksi kaytantéa. Sen mukaan laaditut painopis-
teet tulisi olla konkreettisia asioita, joilla yritys pyrkii saavuttamaan visionsa. (Kamensky 2014,

luku 3.1.) Kohdeyrityksen strategian painopisteita ovat "Kentat ja harjoitusalueet”, "Kannattava

L]

osakkeen omistaminen”, Aktiivinen yhteisd” ja "Asiakaspalvelu & alueellinen yhteistyd”. Kohdeyri-
tyksen suunnitelmana on viedd nama kaytantoon toteuttamalla jokaisesta painopisteesta vahin-

taan yksi toimenpide golfkaudella 2025.

Strategian painopisteiden toimenpiteet toimivat konkreettisena lahtdlaukaisuna uudelle strategi-

alle. Taman avulla strategiaa voidaan seurata, jonka myéta sen onnistumista on mahdollista
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arvioida paremmin. Kun strategian seuranta- ja mittausprosessi toteutetaan laadukkaasti, on stra-
tegiaa myds mahdollista paivittaa tietyn ajanjakson valein. Taman seurauksena organisaation on
mahdollista siirtya tulevaisuuden strategiatyoskentelyssa jatkuvan strategisen johtamisen malliin.
Strateginen johtaminen olisi toistuvaa ty6ta, joka mahdollistaisi nopeamman reagoinnin ja jousta-
vamman prosessin muuttuvassa maailmassa (Vuorinen & Huikkola 2023, 40—41). Halutessaan
yrityksen on my6s mahdollista kehittaa strategiaa yksityiskohtaisemmin kohdeorganisaation eri
yksikkdtasoille. Yksityiskohtaisempi strategia voisi helpottaa sen toteuttamista arjessa, riippuen
siitd onko kyseessa toimistossa tydskenteleva asiakaspalvelija vai nurmikkoa leikkaava golfken-
tanhoitaja. Lahitulevaisuudessa myds tarkemman investointi- ja kehityssuunnitelman laatiminen
voisi olla yrityksen johtamisen ja kehittdmisen kannalta hyodyllista. Talla kertaa tydéryhmassa paa-

tettiin jattaa se tdman strategian ulkopuolelle.

Strategiatydn laatiminen opinnaytetydna oli tekijalle laaja, moniulotteinen ja erittdin opettava koke-
mus. Se sisalsi paljon teorian opiskelua, mutta myo6s kaytannén toteuttamista. Tutustuminen laa-
jasti aihealueen teoriakirjallisuuteen avasi kunnolla koko prosessin laajuutta. Taman kokonaisuu-
den pilkkominen systemaattisesti ja ymmarrettavasti eri vaiheisiin ja menetelmiin oli haastavaa,
mutta onnistuessaan palkitsevaa. Aineiston hankinta- ja analysointivaiheet olivat tydlaita, mutta
kehittivat tekijaa I0ytamaan strategian kannalta oleellisia asioita. Tassa auttoi huomattavasti teki-
jan monen vuoden kokemus tyoskentelysta kohdeyrityksessa. Tydpajan ja strategiakokousten fa-
silitointi strategiatyéryhmalle toi mukanaan oppia kokouksen johtamisen ja aikatauluttamisen tai-
doista. Prosessin aikana tekija paasi myos hyddyntdmaan valitsemiaan strategisia menetelmia ja
tydkaluja kaytanndn tydskentelyssa. Naiden valinta perustui tekijan subjektiiviseen nakemykseen
kohdeyrityksesta ja sen tarpeista. Jalkikateen tekija on pohtinut erilaisten strategiatydkalujen kayt-
toéa. Olisiko perinteinen SWOT-analyysi yhdistettyna ulkoisen ympariston PESTEL-analyysiin
tuottanut viela laajemman ja laadukkaamman aineiston? Toisaalta se olisi ollut laajempi koko-
naisuus, eika olisi valttamatta ollut mahdollista taman strategiatyon aikataulun puitteissa. Nyt to-
teutetut menetelmat tekija pyrki suorittamaan mahdollisimman perusteellisesti. Strategiasta nous-
seiden ajatusten myo6ta tekija keskittyisi jatkotutkimuksena tarkemmin Kilpailijavertailuun, seka

kohdeorganisaation sisdisen tehokkuuden ja prosessien yksityiskohtaisempaan analysointiin.

Opinnaytetydprosessi sujui pitkalti suunnitellussa aikataulussa. Prosessin kaynnistyminen oli hy-
vin nopea, eika tekija ollut vield haluamallaan tavalla tutustunut aiheen teoriaan. Syvempi uppou-
tuminen strategisiin tutkimuksiin ja -kirjallisuuteen tapahtuikin samanaikaisesti aineiston hankinta-
ja analysointivaiheiden jo ollessa kaynnissa. Tama johtui asiakastutkimuksen toteuttamisen aika-
taulusta, joka oli suunniteltu golfkauden paatteeksi lokakuussa 2024 Tekija halusi liittda tahan
my0s strategiatutkimuksen, silla tutkimuksen viivastyttaminen liian pitkalle golfkauden jalkeen olisi

voinut tuoda haasteita. Heti golfkauden paatyttya vastaaijilla oli viela kyselyn aiheet tuoreessa
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muistissa. Optimaalisessa tilanteessa prosessin vaiheet olisivat tulleet eri jarjestyksessa, eivatka
paallekkain, jolloin tekija olisi ehtinyt perehtymaan paremmin aiheen teoriaan ennen kaytannoén
toteutusta. Strategiakokousten jarjestdminen tydryhman aikataulujen mukaan asetti myés omat
haasteensa. Ryhman jasenet olivat usein ympari Suomea tai ulkomailla, mutta onneksi Teams-

kokousten avulla 16ydettiin sopivat paivamaarat.

Strategiaprosessissa haluttiin sitouttaa yrityksen sidosryhmid kuulemalla heidan mielipiteitaan.
Sidosryhmien kuuleminen on tarkeaa, silla se parantaa strategian mahdollisuutta onnistua (Rita-
kallio & Vuori 2018, 132). Strategiatydn tueksi teetettyyn kyselyyn tulleiden vastausten maara
(656 kpl) yllatti tekijan positiivisesti. Tekijan tulkinnan mukaan se kertoo sidosryhmien sitoutumi-
sesta ja halusta kehittda kohdeyrityksen toimintaa. Kyselyn laaja vastaajamaara tuo myds luotet-
tavuutta tutkimuksen aineistoon. Aineiston hankinta ja -analyysivaiheessa tekija sai toimia yh-
dessa IRO-tutkimustoimiston kanssa, joka on yksi alansa johtavista toimistoista Suomessa. Tekija
ja tutkimustoimisto suunnittelivat yhdessa aineiston hankintaan kaytetyn kyselylomakkeen. Suurin
osa kohderyhmista oli tunnistettuja, mikd mahdollisti, etta kyselyt menivat varmasti oikeille henki-
I6ille. Tutkimustoimisto kerasi myos kyselyn vastaukset. Aineiston ja yhteystietojen hallintaan te-
kija ja tutkimustoimisto kayttivat turvasahkopostia. Naiden toimenpiteiden tekija tulkitsee lisdavan
tutkimuksen validiteettia ja luotettavuutta Tutkimus suunniteltiin myds hyvin yksiléllisesti kohdeyri-
tykselle. Tekija tulkitsee sen olevan toistettava, mutta ei yleistettava. Tutkimus on erityisesti suun-
nattu golfyhtille, joten yleistdminen alueen muihin yrityksiin olisi ongelmallista. Lisaksi kohdeyri-
tyksen toimintaymparisté on poikkeuksellinen verrattuna Suomessa toimiviin golfyhtidéihin. Taman

myo6ta tekija pitaa tutkimusta kohdeyritykselle yksildllisina.

Opinnaytetydsta rajattiin strategian kaytantéon vieminen pois. Hambrick & Cannella (1989, 278)
mukaan strategia ilman menestyksekasta jalkauttamista kaytantdéon on vain fantasiaa. Strategian
jalkauttaminen onkin seuraava ja ehka koko strategisen prosessin tarkein vaihe. Jalkauttaminen
maarittaa myos tyon kaytannon merkityksen. Kohdeyrityksen toiminta painottuu sesonkiluontoi-
sesti kesdkaudelle, joten tydsuhteet ovat monesti lyhyita. Sen takia olisikin jo tyontekijoiden rekry-
tointivaiheesta asti tarkeaa tuoda esille yrityksen strategista suuntaa. Tama tietenkin vaatisi sen,
ettd yrityksen olemassa olevat tyontekijat sisaistavat strategian omassa arjessaan. Strategian toi-
meenpano pitdakin sisalladn monien eri asioiden organisointia, henkilokunnan sitouttamista ja
motivointia, koulutusta, viestintaa, seka valvontaa. Siihen kuuluu myés riskeihin varautumista ja
yleisia rutiinien muutoksia organisaation sisalla. (Vuorinen & Huikkola 2023, 40.) Kohdeyrityksen
toiminnassa strategian jalkauttaminen ei tarkoita koko toiminnan rajayttamista, vaan tekemisen
laadun ja tehokkuuden parantamisesta. Strategian jalkauttaminen vaatii myds toimenpiteiden
priorisointia ja mahdollisia rutiinin muutoksia arjessa. Se ei tule tapahtumaan ilman organisoitua

toimeenpanoa ja seurantaa.
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Mika on strategiatyon tulevaisuus? Johdannossa jo mainitut nykypaivan megatrendit, kuten digita-
lisaatio, globalisaatio, luonnon kantokyvyn kestavyys, seka ihmisten kokonaisvaltaisen hyvinvoin-
nin haasteet vaikuttavat vahvasti jo tamanhetkiseen tydeldamaan (Suomen itsendisyyden juhlara-
hasto Sitra 2024). Tekija uskoo, etta tydelaman myoéta myds strategiatydssa evoluutio on me-
nossa entistd enemman ihmislahtdiseen ja inhimillisempaan suuntaan. Oman toiminnan merkityk-
sellisyys ja yhteenkuuluvuuden tunne toimivat motivaattorina nykypaivan inmiselle. Maailman
muuttuessa nopeasti myds strategian on pysyttava kyydissa mukana. Yritysten on elettava ajan
hermolla ja reagoitava nopeasti. Kaiken muutoksen keskella olisi kuitenkin pidettava kiinni paivit-

taisesta, pitkdjanteisesta ja laadukkaasta tekemisesta.
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Liitteet

Liite 1. Asiakas- ja henkilokuntakysely

Vierumaki Golf Strategiatutkimus15.10.2024

A

Omistajat Vierumaki Golf Oy (Classic)
Omistajat Vierumaki Golf Club Oy (Cooke)
Henkilokunta

Jasenet Vieruméen Golfseura
Vieraspelaajat/Yritysvieraat (oma avoin linkki)

KAIKKI KOHDERYHMAT

1. Millainen mielikuva sinulla itsella on Vierumaki Golfista brandina? AVOIN

2. Kuvaile lyhyesti alle vastauslaatikoihin mitka ovat mielestasi Vierumaki Golfin...
a. Vahvuudet
b. Heikkoudet
c. Mahdollisuudet
d. Uhat

3. Miten ja minka asioiden suhteen haluaisit Vierumaki Golfin kehittyvan lyhyella aikavalilla (1-
3 vuotta)?

4. Enta mitenja minka asioiden suhteen haluaisit Vierumaki Golfin kehittyvan pitkalla aikava-
lilla? (4-7 vuotta)?

KOHDERYHMAT 1, 2 ja 4

5. Vierumaen Golf -yhtididen Caddiemaster -palvelut yhdistettiin vuonna 2020 Golf Paviljon-
gille. Miten mielestasi tama muutos on toiminut?

Erittain hyvin

Melko hyvin

Ei hyvin eika huonosti
Melko huonosti
Erittdin huonosti

EOS

>0k wh



o akwh

Vuonna 2023 otimme kayttoon WiseGolf ajanvarausjarjestelman. Miten mielestasi tama
muutos on toiminut?

Erittain hyvin

Melko hyvin

Ei hyvin eikd huonosti
Melko huonosti
Erittain huonosti

EOS

KOHDERYHMAT 1 JA 2

7.

Noogahkowbdb=

Kuinka hyvin olet tietoinen yhtidn eri pelioikeusvaihtoehdoista?

Erittain hyvin

Melko hyvin

Ei hyvin eikd huonosti
Melko huonosti
Erittain huonosti

En lainkaan

EOS

JOS7=1-4

A

Tukevatko yhtion pelioikeusvaihtoehdot osakkeen omistamista?

Erittain hyvin

Melko hyvin

Ei hyvin eika huonosti
Melko huonosti
Erittain huonosti

EOS

Voisitko perustella edellista vastaustasi?
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KOHDERYHMAT 1,2,4 ja 5

10. Kuinka tyytyvainen olet Vierumaki Golfiin seuraavien asioiden osalta:
(Asteikko 1-5, jossa 1=erittain tyytymaton, 5=erittain tyytyvainen, EOS/ei kokemusta)

43

Erittain tyy- Erittain tyy- En osaa
tyvdinen tymaton sanoa/ Ei
kokemusta
Peliaikojen saatavuus
5 4 3 2 1 0
Peliaikojen varaamisen helppous
5 4 3 2 1 0
Caddiemasterin palveluasenne
5 4 3 2 1 0
Ravintolapalvelut
5 4 3 2 1 0
Cooke -kentén kunto
5 4 3 2 1 0
Cooke -kentén hinta-/laatusuhde
5 4 3 2 1 0
Classic -kentén kunto
5 4 3 2 1 0
Classic -kentan hinta-/laatusuhde
5 4 3 2 1 0
KOHDERYHMA 3 = HENKILOKUNTA
11. Mita ajatuksia Vierumaki Golf tydnantajana sinussa herattaa? AvVOIN
12. Missa maarin olet samaa tai eri mielta seuraavien vaittamien/asioiden kanssa:
(Asteikko 1-5, jossa 1=taysin eri mielta, 5=tdysin samaa mielta, EOS/ei kokemusta)
Taysin Taysin En osaa
samaa eri sanoa/ Ei
mielta mielta kokemusta
Olen dinen tyohoni
tyytyv ty 5 4 3 2 1 0
Tieddan mita minulta tyossani odotetaan
5 4 3 2 1 0
Meilla on hyva tyéilmapiiri
yvaty 4 5 4 3 2 1 0
Saan apua sité tarvitessani
5 4 3 2 1 0
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Meilla suhtaudutaan epaonnistumisiin rakenta-

vasti 5 4 3 2 1 0
Tulen kuulluksi
5 4 3 2 1 0
Esihenkiloni pitda minut hyvin ajan tasalla tyohoni
liittyvissa asioissa 5 4 3 2 1 0
Minua kohdellaan oikeudenmukaisesti
5 4 3 2 1 0
Tyotéani ja osaamistani arvostetaan
5 4 3 2 1 0
Tyoskentelytilat ja -olosuhteet ovat hyvat
y ytilat] v 5 4 3 2 1 0
Yhteistyo tyopaikalla on sujuvaa
yotyop ! 5 4 3 2 1 0
Keskustelen esihenkiloni kanssa riittavasti
5 4 3 2 1 0
KAIKKI
13. Onko Vierumaki Golf kokonaisuutena mielestasi menossa...
1. Erittain positiiviseen suuntaan
2. Jonkin verran positiiviseen suuntaan
3. Eipositiiviseen eika negatiiviseen suuntaan
4. Jonkin verran negatiiviseen suuntaan
5. Erittain negatiiviseen suuntaan
6. Enosaasanoa
14. Jos sinulta kysyttaisiin, suosittelisitko Vierumaki Golfia (tydpaikkana HENKILOKUNNALLE

15.

16.

17.

TARKENNE) ystavallesi tai tuttavallesi? Vastaa kayttamalla asteikkoa nollasta kymmeneen,
missa 10 tarkoittaa, etta suosittelisit Vierumaki Golfia aivan varmasti. Nolla tarkoittaa etta et
missaan nimessa suosittelisi Vierumaki Golfia ja muut arvot asettuvat talle valille

(JOS ANTANUT 9-10) Miksi suosittelisit Vierumaki Golfia? AVOIN

(JOS ANTANUT 7-8) Mita Vierumaki Golfin pitaisi tehda, jotta suosittelisit sita varmasti?
AVOIN

(JOS ANTANUT 0-6) Miksi et suosittelisi Vierumaki Golfia? AVOIN



Liite 2. Vierumaki Golf Oy Strategia 2025

Vierumdki Golf Oy
Strategia 2025
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MISSIO
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LUOTETTAVA GOLFYHTIO

Yllapidamme ja kehitdmme
Vierumaen golftoimintaa alueen
toimintaympdristé huomioiden.

AINUTLAATUINEN VIERUMAKI

Tarjoamme uniikin kokemuksen
asiakkaillemme yhdistamalla golfin,
ympdardivdn luonnon, sekd alueen
muut palvelut.

SUOMEN JOHTAVA GOLFRESORT

Huippukuntoiset kentét, sekd alueen
monipuocliset liikunta-, majoitus- ja
ravintolapalvelut takaavat asiakkaillemme
laadukkaan kokonaisuuden.
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CLASSIC

VIERUMAKI GOLF

S
W,
24/7 - 365

Toimimme alamme
edellGkavijand
mahdollistamalla laadukkaat
olosuhteet pelaajien
kehitykselle kellon- ja vuoden
ympdri.

VISIO

YHTEISOLLISYYS

Rakennamme aktiivista
ja rentoa yhteiséa,
jossa jokainen tuntee
itsensd tervetulleeksi.

STRATEGIA 2025
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Y

COACH

VIERUMAKI GOLF

VASTUULLISUUS

Toimimme ekologisesti,
eettisesti, sekd
taloudellisesti

vastuullisella tavalla.
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POSITIIVISESTI
LUOTETTAVA

—D

Lupauksemme pitdvat. Hymy

kasvoilla.

ARVOT

URHEILULLINEN
EDELLAKAVIJA

Toimimme Suomen Urheiluopiston
perinteitd kunnioittaen. Vieriva

kivi ei sammaloidu.

Y
VI'OAC H

LUONTOA
KUNNIOITTAEN

=2
Pdivittainen toimintamme on

vastuullista. Niin metsd vastaa
kuin sinne huudetaan.

VC'LASSIC

STRATEGIAN PAINOPISTEET

o4

KENTAT JA
HARJOITUSALUEET

Kenttien ja harjoitusalueiden
laadukas hoitaminen ja
kehittdminen on ensiarvoisen
tarkedd.

KANNATTAVA OSAKKEEN
OMISTAMINEN

Osakkeen omistaminen
Vierumdella on kannattavaa.
Piddmme huolen omistajien

eduista tasapuolisesti.

VIERUMAKI GOLF OY

AKTIIVINEN YHTEISO

Kehitdmme aktiivista yhteiséd ja
seuratoimintaa alueella
tapahtumien ja viestinndn avulla.

ASIAKASPALVELU &
ALUEELLINEN YHTEISTYO

Palvelumme on asiakaslahtdistd ja
ratkaisukeskeistd. Toimimme
aktiivisesti yhteistyossd alueen
muiden toimijoiden kanssa
tuottaaksemme asiakkaalle
parhaan mahdollisen kokemuksen.
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