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Tyon taustana oli tarve luoda toimeksiantajayritykselle eli Nature Escapelle liiketoiminnan strate-
gia, jonka myota yritys saisi kaivattua systemaattisuutta toimintaansa ja nain kasvatettua liiketoi-
mintaa eteenpain. Yritykselle ei ollut aikaisemmin tehty strategiaa, joten tydlle oli aito tarve.

Strategiaprosessin tavoitteena oli muodostaa selkea ja kaytanndnlaheinen strategia, joka ohjaa
yrityksen liiketoimintaa tulevina vuosina 2025-2027. Strategian avulla pyritdan edesauttamaan
mahdollisimman pitka yrityksen elinkaari ja kestava kasvu. Tydn oleellisena tutkimuskysymyk-
sena on, kuinka Nature Escape voi tulevaisuudessa erottua kilpailijoistaan ja pitda pintansa suu-
rien toimijoiden rinnalla. Tyossa analysoidaan sita, minkalaisia strategisia valintoja ja priorisoin-
tia yrityksen on tehtava, jotta se pysyisi relevanttina ja mielenkiintoisena monien palveluntarjo-
ajien joukossa ja saisi hyddynnettya tunnistetut kilpailuedut.

Strategian kehittamisty6ta lahestyttiin laadullista toimintatutkimusta mukaillen hyédyntamalla
monipuolisesti erilaisia tydmenetelmia. Nykytilan analysointia toteutettiin SWOT-analyysin ja
Porterin viiden kilpailuvoiman mallin avulla. Ideointi- ja suunnitteluvaiheessa jarjestettiin
workshopeja johdon kesken seka yrityksen ohjaajia osallistaen. Yhteistydbkumppaneiden ja asi-
akkaiden ndkemyksia kerattiin kumppaneille toteutettujen puolistrukturoitujen teemahaastattelu-
jen myota. Kaikki keratty aineisto, niin teoreettinen kuin empiirinen, koottiin johdon strategista
paatdksentekoa varten.

Tyon tuotoksena Nature Escapelle laadittiin uudet strategiset painopisteet seka kaytannonlahei-
set mittarit arvioimaan strategian onnistumista. Varsinaisen opinnaytetyon jalkeen strategiatyd
jatkuu yrityksessa toimenpidesuunnitelman tekemiselld seka vastuiden jakamisella. Myéhemmin
yrityksen johto luo vield virallisen strategia dokumentin, joka esitellaan sidosryhmille.

Opinnaytety6 peilaa luonnollisesti vain kyseisen yrityksen tilannetta ja strategisia linjauksia,
mutta se voi toimia inspiraation I&hteend muille samantyylisille pienyrityksille, joissa rajatut re-
surssit ovat hidastaneet strategiatyon etenemista. Tyo toimii esimerkkina joustavasta ja kaytan-
ndnldheisesta strategiasta, joka on toteutettu sidosryhmia osallistaen.

Asiasanat
Strateginen johtaminen, strategiaprosessi, kilpailuetu, strategiset tyokalut, luontoelamysyritys
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1 Johdanto

Me ihmiset vietdmme yha vdhemman aikaa luonnossa. Luontosuhteen heikentyminen on yksi ny-
kyajan ehkd huomaamattomista, mutta hyvin merkittavista ja huolestuttavista muutoksista, silla
hektisen elamantyylin ja sosiaalisen median loputtomien virikkeiden myo6ta yha harvempi meista

viettdd aikaa luontoymparistdssa omassa arjessaan.

[Imi6é on huolestuttava, silld luonnossa olemisen positiiviset vaikutukset niin fyysiseen, psyykkiseen
kuin sosiaaliseen hyvinvointiin ovat kiistattomia. Etdantyminen luonnosta vaikuttaa helposti negatii-
visesti myos kayttaytymiseen ja ymparistotietoisuuteen — luontoa on vaikeampi arvostaa tai suo-

jella, jos siihen ei ole henkildkohtaista suhdetta.

Taman pohjalta luontoelamyksia ja -aktiviteetteja tarjoavien toimijoiden rooli ja niiden kehittyminen
saa uudenlaista laajempaa painoarvoa. Yritykset, kuten opinnaytetyon toimeksiantajana toimiva
Nature Escape, eivat vain tarjoa kaupallisia palveluita asiakkailleen, vaan toimivat osaltaan myds
sillanrakentajana luonnon ja ihmisten valilla. Matalan kynnyksen elamykset, aktiviteetit ja tapahtu-
mat ulkoilmassa mahdollistavat osallistujille onnistuneita, positiivisia kokemuksia, jotka voivat toi-
mia Kipindna luontosuhteen syntymiseen tai uudelleen heradmiseen. Nature Escapen laadukkaasti
toteutettu strategiatyO ei siis palvele vain sen omaa liiketoimintaa, vaan vastaa osaltaan myos laa-
jempaan yhteiskunnalliseen tarpeeseen lisata ihmisten hyvinvointia ja vahvistaa heidan luontosuh-

dettaan.

Yrityksen toimintaa ohjaa yleensa aina jonkinlainen strategia. Se voi olla huolella ja laadukkaasti
suunniteltu kokonaisuus, joka on toteutettu koko tyoyhteisoa osallistaen ja jossa yhteisesti maari-
tellyilla toimenpiteilla pyritaan tiettyihin lopputuloksiin. Pienyrityksissa strategia voi kuitenkin usein
kaytannossa tarkoittaa silkkaa yhteisymmarrysta sita, miten ja miksi asioita tehdaan, kuin kirjoitta-
maton saanto. Harvemmin pienyritysten strategiatydohon on panostettu riittavasti, mika usein hei-

jastuu myas liiketoiminnan volyymiin.

Strategian perustana ovat usein yrityksen pohjimmaiset arvot, missio eli toiminta-ajatus ja visio el
tulevaisuuden nakyma. Mita yritys haluaa toiminnallaan saavuttaa tai mahdollistaa? Mitka tavoit-
teet yritys haluaa tayttaa? Miksi yritys on olemassa? Usein pienyrityksissa naita tarkeita yrityksen
kulmakivia ei ole yhdessa kirkastettu ja kirjattu ylos henkiloston ja sidosryhmien nahtaville. Huolella
toteutettu strategia toimiikin parhaimmillaan ohjeena, tydkaluna ja inspiraation I&dhteena kaikessa

yrityksen toiminnassa koko henkildstolle.

Opinnaytetyon tavoitteena on luoda yhteisty0ssa toimeksiantajayrityksen eli Nature Escapen hen-

kiloston kanssa liikketoiminnan strategia, jota lahdetaan implementoimaan kaytantoéon vaiheittain.



Strategian pohjalta yritys lahtee kehittdmaan ja kasvattamaan liikketoimintaansa seuraavalle tasolle.
Strategiasta on tarkoitus tehdad muokkauskykyinen, kettera ja kaikin tavoin pienyrityksen tilantee-
seen sopiva, joka ottaa huomioon muun muassa rajatut taloudelliset mahdollisuudet seka henkils-
toresurssit. Yritykselld ei ole tdhan asti ollut virallista strategiaa, joten sen laatiminen tuleville vuo-

sille on nyt hyvinkin ajankohtaista.

Oma motiivini opinnaytetydn aiheeseen on roolini kyseisessa yrityksessa. Olen yksi Nature Esca-
pen perustajista seka entinen tyontekija ja toimitusjohtaja. Nykyisin toimin yrityksessa osakkaana
ja hallituksen jasenend, jonka vuoksi olen aktiivisesti mukana myos strategisten linjausten ja suun-

nan maarittelyssa.

Yrityksessa on talla hetkella vain yksi paatoiminen tyontekija, joka toimii myos toimitusjohtajana,
seka lisaksi kevytyrittajana toimivia ohjaajia. Sama tilanne on sailynyt henkildstéresurssien suhteen
jo useamman vuoden ajan, vaikka toimitusjohtaja onkin vaihtunut viime vuosina pariin kertaan. Yri-
tys on ollut toiminnassa vuodesta 2018 alkaen ja pienesta liilkevaihdostaan huolimatta pystynyt pi-

tamaan toimintansa kannattavana viimeiset kolme vuotta.

Opinnaytety6 on toimintatutkimus, silla tydn tavoitteena on luoda strategia vaiheittain henkilost6a
aktiivisesti osallistaen. Prosessin aikana kehitetdan jo olemassa olevia seka luodaan uusia toimin-
tamalleja teoriatietoa hyddyntaen. Olen myds itse mukana niin johdon kuin ohjaajien worksho-
peissa fasilitoijana ja osittain myos ndkemysten antajana. Koen, ettd omaan nakemysta strategisiin
valintoihin liittyen yrityksessa alusta asti mukana olleena ja prosessissa jokaisen hallituksen jase-

nen on hyva olla aktiivisessa roolissa.

Opinnaytetyon prosessi aloitettiin yrityksen seka toimintaympariston nykytilaa selvittamalla erilais-
ten analyysi- ja strategiatyokalujen avulla. Teoriaosuudessa kasitelladan muun muassa strategisen
johtamisen merkitysta pienyrityksissa, strategiaprosessin vaiheita ja siind hyodynnettavia tyokaluja
seka kilpailuymparistda, -etua ja sen I10ytamista. Tyokaluista tulen kasittelemaan SWOT-analyysin,
aivoriihi -tyyliset workshopit, Porterin viiden kilpailuvoiman mallin seka kumppaneiden kanssa to-

teutetut puolistrukturoidut haastattelut. Myohemmin avaan, miksi juuri nama tyokalut todettiin sopi-

viksi kyseiseen strategiaprosessiin.

Kolmannessa kappaleessa esitellaan Nature Escapen strategisen suunnittelu nykytila seka yrityk-
sen laaja ja merkittdva sidosryhmaverkosto. Tyon empiirisessd osassa keskitytdan yrityksen joh-
don, ohjaajien sekd muiden sidosryhmien osallistamiseen osana strategiaprosessia. Esittelen ta-
voitteet, kdytetyt menetelmat ja niiden avulla saadut tulokset sekd koostan strategiaprosessin ai-
kana muodostetut strategian paapointit. Oli hyvin tarkeaa osallistaa toimijat mukaan prosessiin heti

alusta alkaen, silld se myétavaikuttaa motivaatioon ja sitoutumiseen. Yrityksena meille on tarkeaa



saada sidosryhmien, kuten ohjaajien, yhteistydkumppaneiden seka asiakkaiden aani kuuluviin,
jotta toimintaa voidaan aidosti kehittaa.

Opinnaytetydn pohdinnassa analysoin strategiatyon prosessia kokonaisuudessaan; sen onnistumi-
sia, kompastuskivia ja kehityskohteita. Analysoinnin myo6ta strategiaa lahdetédan myohemmin jatko-
kehittdmaan ja muokkaamaan entistd paremmin yrityksen ja sidosryhmien tarpeet huomioiden.
Seuraavana askeleena varsinaisen opinnaytetyon jalkeen on strategian esittely sidosryhmille seka
sen toimeenpano ja jatkokehittely kdytanndssa. Strategia onkin hyva pitaa jatkuvasti paivittyvana
tyokaluna osana yrityksen operatiivista toimintaa ja arkea.



2 Strateginen johtaminen

Opinnaytety0ssa keskitytdan yrityksen strategian luomiseen yhdessa yrityksen henkiléston kanssa.
Huomio tulee olemaan strategisissa linjauksissa ja mahdollisuuksissa, joilla tavoitellaan yrityksen
kilpailuedun tunnistamista ja hyodyntamista, tehokasta resurssien kayttoa ja naiden myota liiketoi-

minnan kasvua.

Tama teoreettinen viitekehys tuo esiin keskeiset teoriat, jotka tukevat Nature Escapen strategian
kehittamista. Viitekehys avaa muun muassa pienyrityksen strategiaty6ta, strategista johtamista,
strategiaprosessin vaiheita, strategisia tyokaluja, kilpailuymparistda seka kilpailuedun tunnista-

mista.
2.1 Pienyrityksen strategia

liman strategiaa yrityksen toiminta on usein pirstaloitunutta ja epajohdonmukaista (Juuti & Luoma
2013, 27). Strategia on suunnitelma, joka ohjaa organisaation toimintaa pitkalla aikavalilla saavut-
tamaan asetettuja tavoitteita ja menestymaan kilpailluilla markkinoilla. Pienyritykselle strategia on
erityisen tarked, koska se priorisoi, antaa suunnan liikketoiminnalle ja auttaa rajallisten resurssien
tehokkaassa kohdentamisessa. Sutinen & Haapakorva (2021, 38—40) korostavat, etta strategia tu-
lisi nahda johtamisen ja priorisoinnin tydkaluna, jota kuuluisi hyodyntaa paivittain. Pienyrityksen na-
kokulmasta strategia tulisi siis rakentaa mahdollisimman kaytannénlaheiseksi tydkaluksi, jotta sen

hyédyntaminen kiireisessa pienyrityksen arjessa olisi mahdollista.

Vuorinen (2017, 15) kuvaa strategiaa suunnan nayttajaksi, merkityksen antajaksi ja identiteetin luo-
jaksi, jonka tavoitteena on pitkan aikavalin kehitys. Myds Juuti ja Luoma (2022, 20-22) maarittele-

vat strategian samoin termein ja korostavat strategian merkitysta yhtenaisen toiminnan ja tavoittei-

den luojana. Strategiaa voidaan kuvata organisaation tapana hyddyntaa resurssejaan muuttuvassa
toimintaymparistdssa ja - kilpailutilanteessa. Strategia mahdollistaa valjastamaan yrityksen ainut-

laatuisuuden ja kilpailuedun. (Juuti & Luoma 2022, 32.)

Porterin mukaan (Magretta, J. 2012, 20-21, 217) strategia tarkoittaa keinoja ja valintoja, joilla yritys
luo ja yllapitaa kilpailuetua omalla toimialallaan. My6s Berg & Gustafsson (2018, 94-95) korostaa
yrityksen asemoinnin tarkeytta toimialallaan menestyksen mahdollistajana. Porterin ideologian mu-
kaan tavoitteena ei ole olla toimialan paras, vaan se, joka tuottaa eniten arvoa asiakkaalle. Han ko-
rostaa, kuinka tarkeda on tehda myos valintoja siitd, mita ei tehda, eli priorisoida yrityksen toimin-
taa (Magretta, J. 2012, 22-29.)

Vaikka Porterin teoriat on kehitetty parantamaan suuryritysten liiketoimintaa, ovat ne hyodyllisia

myo0s pienyrityksille, joiden resurssit ja toimintaymparisto ovat usein rajallisemmat. Pienyrityksen



strategian kehittdmisessa on hyvin keskeistd ymmartdd omat vahvuudet ja resurssit seka |0ytaa
keinoja, joilla niitd voidaan kayttaa tehokkaasti. Keskiéssa on kysymys, kuinka yritys voisi erottua
toiminnallaan muista, luoda asiakkaalle arvoa ja nain muodostaa kilpailuedun markkinoilla. Pienyri-
tyksen osalta tdma voi tarkoittaa esimerkiksi muista poikkeavaa palvelukonseptia, ketteraa ja laa-
dukasta asiakaspalvelua tai erikoistumista kapealle markkinasegmentille. Asiakaslahtoinen ajattelu
on tarkeaa, silla pienet yritykset voivat paremmin erikoistua pienemmille markkinoille, jotka suuret

yritykset saattavat jattaa huomiotta.

Kuten Karaoulanis (2020, 18-20) teoksessaan esittaa, kytkeytyy pienyritysten strateginen johtami-
nen olennaisesti yrityksen omistajan tai johtajan yrittdjamaiseen ajattelutapaan seka osaamisen
tasoon. Johtajan yrittajamainen asenne ja halu kehittda ovat vahvoja voimavaroja, mutta niiden
kaantaminen kaytannon strategiatyoksi on monille pienyrittgjille merkittava haaste. Pienyrityksissa
strateginen osaaminen jaa usein johdon tai yksittaisen johtajan omiin ajatuksiin levittaytymatta
muulle organisaatiolle, kuten tyontekijoille, yhteistydkumppaneille ja asiakkaille. Tama usein hidas-
taa liiketoiminnan kasvua seka haastaa toimintamallien skaalautuvuutta ja erityisesti pienyrityk-

sissa onnistunutta vastuunvaihtoa. (Karaoulanis, A. 2020, 18-20.)

Karaoulanis (2020, 18-20) korostaa, etta strategian kaytantéon vieminen vaatii tiedon jakamista
seka kykya rakentaa selkeita toimintamalleja ja prosesseja, joissa strategiset valinnat muuntuvat
kaytannon toimenpiteiksi. Pienyrityksen kontekstissa yrittdjamainen ajattelutapa edellyttda vahvaa

luottamusta omaan visioon, rohkeutta tehda paatoksia ja taitoa sitouttaa muita mukaan.
2.2 Strateginen johtaminen

Strateginen johtaminen on vaistdamaton osa yritystoimintaa ja aihe, jota on ruodittu teos toisensa
jalkeen. Strategiseen johtamiseen liittyy suuri maara erilaisia koulukuntia ja ndkemyksia siita,
kuinka sita tulisi yritystoiminnassa toteuttaa. Juuti ja Luoma (2022, 325) kiteyttavat uuden ajan
strategisen ajattelun yksinkertaisuudessaan siihen, etta strategia tarkoittaa sita, mita organisaatio
tahtoo, tekee ja puhuu. Strateginen johtaminen on kaiken tuon tahtomisen, tekemisen ja puhumi-
sen aikaansaamista (Juuti & Luoma 2022, 325). Vuorinen (2017, 15) kuvaa strategista johtamista
pitkan aikavalin menestyksen mahdollistavaksi toiminnaksi. Operatiivisen johtamisen keskittyessa
tuleviin paiviin ja viikkoihin, kasittaa strateginen johtaminen seuraavien kuukausien ja vuosien toi-

menpiteita (Vuorinen 2017, 15.)

Kamensky (2014, luku 2.) avaa strategisen johtamisen menestystekijoita, jotka ovat yrityksen yhtei-
nen strategiakieli, kyky, rohkeus ja halu uusiutumiseen, ymmarryksen kerryttdminen tiedon poh-
jalta, yhdessa tekemisen merkityksen sisaistaminen, kyky priorisoida, pitkajanteisyys sekd osaami-

nen yrityksen liikketoiminta ja toimintaymparisté huomioiden. Nama tekijat huomioimalla on



mahdollista toteuttaa laadukasta strategista johtamista, jolla pystytdan saavuttamaan strategiset
tavoitteet. Kamensky (2014, luku 2.9) koostaa johtamisen olevan kykya aikaansaada tuloksia orga-

nisaation kanssa.

Michael Porter (Magretta, J. 2012, 20-21), Henry Mintzberg kollegoineen (2018, 27-28) seka David
Teece (2018) edustavat toisistaan poikkeavia koulukuntia. Heidan nakemykselliset eronsa paljas-
tavat strategisen johtamisen peruskysymysten ristiriitaisuuden. Porter korostaa strategian tarkoi-
tusta erilaistumisen ja arvon loytamiisen keinona. Hanen mukaansa strategia ei ole jatkuvaa rea-
gointia ympariston muutoksiin, vaan selkeiden valintojen tekemista kilpailukentalla. Porter
(Magretta, J. 2012, 20-21) painottaa pysyvampaa asemoitumista markkinoilla seka kilpailuetua,

joka rakentuu yhteensopivien toimintojen ymparille.

Teece (2018) kuitenkin haastaa Porterin ndkemysta dynaamisemmalla otteella. Han kyseenalais-
taa, miten yritys voisi menestya pysyvalla asemoinnilla, kun markkina- ja toimintaymparistd muut-
tuu jatkuvasti. Teecen (2018) mukaan strategia perustuu yrityksen kykyyn havaita uusia mahdolli-
suuksia, tarttua niihin ja uudistaa havaintojen myo6ta omaa toimintaansa. Porterin luottaessa strate-

gisiin valintoihin ja asemointiin, Teece korostaa jatkuvan oppimisen ja muutosvalmiuden tarkeytta.

Asiantuntijoista Mintzberg kollegoineen (2018, 27-28) nayttaytyy tassa keskustelussa kriittisena aa-
nena. Mintzbergin nakemyksen mukaan molemmat ylla mainituista Iahestymistavoista yksinkertais-
tavat liikaa todellista strategiaa. Strategia ei hanen mukaansa useinkaan synny suunnitteluproses-

sissa, vaan muotoutuu vahitellen yrityksen arjessa. (Mintzberg 2018, 27-28.)

Voidaankin ajatella, ettd strategiatydssa tarvitaan useiden eri koulukuntien ndkdkulmia samaan ai-
kaan, silla kaikki naista tuovat merkityksellista arvoa yrityksen strategiatyohon. Naidenkin asiantun-
tijoiden ndkemysten perusteella voidaan todeta, ettad yrityksilla on aito haaste luoda ja yllapitaa kil-
pailuetuja ja menestystd monimutkaisessa ja jatkuvasti muuttuvassa toimintaymparistdssa. Porter
tarjoaa osaltaan vakautta ja valintojen tarkkeytta, Teece korostaa ketteryytta ja jatkuvaa muutosta
seka Mintzberg kollegoineen monimuotoisuutta seka kdytanndn merkitysta. Nakemykset eivat sulje

toisiaan pois, vaan muodostavat yhdessa moniulotteisen strategisen ajattelun perustan.

Kilpinen (2022, 82) haastaa osaltaan perinteista strategiaa ihmiskeskeisella strategiaprosessilla,
joka pelkan johdon projektin sijaan on jatkuvaa dialogia henkildstdn ja oleellisten sidosryhmien
kanssa strategisista valinnoista, tavoitteesta ja suunnasta. Kun strategiatyo on ihmiskeskeista,
nahdaan kaikki sidosryhmat, kuten asiakkaat ennen kaikkea ihmisina. Nain tavoitteena on ymmar-
taa ja vastata inmisten tarpeisiin ja toiveisiin ratkaisemalla ongelmia ja tuottamalla lisdarvoa. (Kilpi-
nen 2022, 82-83.)



Voidaan todeta, etta strategiaa tulee johtaa kolmella tasolla: ensin strategia tulee inhimillistaa orga-
nisaatiotasolla, sitten henkildkohtaistaa yksilétasolla ja lopuksi viela sydamellistaa tunnetasolla.
Tama vaatii strategisen johtamisen taitoja, mutta lisdksi muun muassa tunne- ja vuorovaikutustai-
toja. (Kilpinen 2022, 17-18, 99-111.)

Strategian inhimillistdminen organisaatiotasolla on strategiaan tutustumista kaytannon tekemisen
kautta. Talloin strategiset valinnat maaritellaan yhteiseksi tarkoitukseksi, kulttuuriksi ja tavoitteiksi.
Strategian henkil6kohtaistamisessa tarkoitus pyritdan muuttamaan henkilékohtaisemmaksi. Yksilén
kyvykkyydet osaamiseksi, yrityksen kulttuuri yksilon toimintatavaksi ja tavoitteet jokapaivaisiksi
teoiksi. Sydamellistdminen on tunnetason aktivoimista strategian ja ihmisten valilla. Paastessaan
talle syvimmalle tasolle, voi ihmiset saada aidosti innostumaan, sytyttaa halun edistaa kaikille yh-

teista paamaaraa ja luoda luottamusta tulevaan. (Kilpinen 2022, 17-18.)

Vuorinen (2017, 17) pohtii teoksessaan, miksi strategiseen johtamiseen on ajan my6ta syntynyt nin
monia eri koulukuntia ja tydkaluja. Voidaan kuitenkin todeta, ettd muuttuvan maailman myo6td myoés
keinot ja ratkaisut ovat muuttuneet. Vuorinen (2017, 17-19) jakaa strategiset pyrkimykset karkeasti
kahteen kategoriaan: joko halutaan tehda jotain paremmin ja tehokkaammin tai jotain uutta ja eri-

laista. Yritys voi keskittya esimerkiksi parempien toimintamallien etsimiseen seka pienempien asia-

kassegmenttien palvelemiseen.

Juuti ja Luoma (2022, 320) jakavat strategisen johtamisen viiteen tasoon (Kuva 1.). Tavoitteena on
siirtyd Nature Escapen strategisen johtamisen tasolta 0 tasolle 3. Juuti ja Luoma (2022, 320) kui-
tenkin muistuttavat, etteivat taulukon tasot ole toisiaan poissulkevia, vaan yritys voi olla samanai-

kaisesti vaikka kaikilla tasoilla jonkin toiminnan osa-alueen osalta.



Strategisen johtamisen tasot

Taso 5
Organisaatio ja sen asiakkaat jakavat kokemusmaailman, joka tuottaa uusia menestymisen aineksia. Ajattelu,

tunteet ja toiminta yhdistyvaét inspiroivaksi ja houkuttelevaksi tulevaisuustarinaksi.

Taso 4
Strategia ja arjen toiminta integroituvat toisiinsa. Strategian laatiminen ja toteuttaminen eivat ole erillisia

tapahtumia. Organisaatio hakee jatkuvasti uutta siséltda strategiaansa.

Taso 3
Henkildsté antaa ndkemyksia strategian laatimiseen. Johto soveltaa strategiatydkaluja luovasti tilanteen

mukaan. Strategia koetaan yhteiseksi ja menestymisen kannalta valttamattémaksi.

Taso 2
Johto kay jatkuvaa strategiakeskustelua ja viestii sen tuloksia aktiivisesti henkilostélle. Strategiatydkaluja

hydédynnetéaan monipuolisesti. Strategia nékyy organisaation toiminnassa.

Taso 1
Johto tekee strategian hyddyntden muutamia yleisia strategiatydkaluja. Henkil6sto ei koe strategiaa

omakseen. Strategian laatiminen ja toteutus ovat kaukana toisistaan.

Taso 0
Ei ole dokumentoitua strategiaa. Strategia on korkeintaan yhden avainhenkilon ajatus. Tulevaisuudesta ei

keskustella henkildston kanssa. Strategisen johtamisen merkitysté ei tunnisteta.

Kuvio 1. Strategisen johtamisen tasot. (Juuti ja Luoma 2022, 320.)

Strateginen johtaminen on jatkuva vuorovaikutuksellinen prosessi, jossa yhdistyy strategian luomi-
nen ja sen toimeenpano. Tyon myohemmissa osuuksissa tulen avaamaan, kuka yrityksen strategi-
sessa johdossa toimii ja mika merkitys johtajan omalla osaamisella ja asenteella on strategiapro-

sessin onnistumiseen.
2.3 Strategisen johtamisen prosessi

Tassa osuudessa kasitellaan strategisen johtamisen prosessia ja esitellaan esimerkkeja muuta-
masta erilaisesta strategiaprosessista, kuten Vuorisen (2017, 39-46) perinteisesta, jatkuvasta ja
yksinkertaistetusta seka Bergin & Gustafssonin (2018, 98-99) esittelemasta jatkuvasta, toistuvasta

strategiaprosessista.

Juuti ja Luoma (2022, 30) summaavat strategisen johtamisen prosessin olevan tapa kirkastaa ja
toteuttaa strategiaa. Strategiatyon prosessia kuvataan monella eri tavalla ja usein jonkinlainen vi-
suaalinen prosessikuvaus auttaa jasentdmaan prosessin vaiheita. On hyva huomioida, ettei nyky-

aikainen strategiatyd ole lineaarinen prosessi, jolla on selkeé alku ja loppu, vaan eri vaiheet



vuorottelevat ja toistuvat ja kdyvat vuoropuhelua keskenaan. Strategiaty6 on jatkuvaa observointia,

analysointia ja reagointia havaittuihin muutoksiin. (Vuorinen 2017, 46.)

Perinteisesti strategiaprosessi on kuitenkin kuvattu selkeén alun ja lopun omaavana toimenpiteiden
ja valintojen sarjana. Yksinkertaistetuin prosessin kuvaus koostuu ensin strategian laadinnasta ja
taman jalkeen sen toteuttamisesta (Vuorinen 2017, 39). Todellisuudessa nama toteutuvat kuitenkin

yhdessa.

Vuorisen (2017, 40) teoksessa esitellaan monille tuttu perinteinen lineaarinen strategiaprosessi.
Alun perin Nasin ja Aunolan (2002) prosessikuvaus (Kuvio 2.) jakaa strategiatyon viiteen vaihee-
seen: Tiedon keruuseen ja analysointiin, strategian maarittelyyn, strategisten toimenpiteiden suun-

nitteluun, toteutukseen seka lopuksi seurantaan, arviointiin ja paivitykseen.

: Strategian
Strategisen . Strategisten ; 9

. . Strategian L Strategian seuranta,

tiedon keruu ja s projektien L

_ maarittely _ toteutus arviointi ja
analysointi suunnittelu e

paivitys

Kuvio 2. Perinteinen lineaarinen strategiaprosssi. (Vuorinen 2017, 41; Nasi & Aunola 2002.)

Prosessi sisaltaa teoreettista tiedon keruuta seka ympariston analysointia eri tyokaluin, strategian
luomisen muun muassa yrityksen pohjimmaisen tarkoituksen ja arvojen pohjalta, strategian toi-
meenpanon osaksi operatiivista toimintaa seka arvioinnin ja tarvittavan paivittdmisen. Perintei-
sessa prosessissa keskitytddn usein johdon prosessiin ja pdatdksentekoon, jolloin se jattda huomi-

oimatta sidosryhmien merkityksen strategian luojana (Karna 2016, 32).

Vuorisen (2017, 41-44) nykyaikainen jatkuva strategisen johtamisen prosessissa on ennalta maari-
tellyt vaiheet, mutta vaiheiden jarjestysta tai kestoa ei ole rajattu ennakkoon, mika tuo prosessiin
tarvittua joustavuutta ja mahdollistaa nopean reagoinnin. Strategia jaetaan talléin kolmeen vaihee-
seen, jotka ovat strategisen aseman analyysi, strateginen valinta seka strategian toimeenpano.
(Vuorinen 2017, 42.)

Tassa kolmen vaiheen mallissa strategisen aseman analyysi pitda sisalldan monipuolisen havain-
noinnin niin yrityksen pohjimmaisen tarkoituksen ja vision, kilpailuymparistdn kuin resurssienkin

osalta. Aseman analysoinnin aikana hyddynnetdan myods myohemmin esiteltavia strategisia
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tyokaluja, kuten SWOT-analyysia ja Porterin viiden kilpailuvoiman mallia. Strategisen valinnan
my6ta tunnistetaan ja arvioidaan vaihtoehtoja sekad tehdaan strategisia valintoja ja linjauksia. Tama
vaihe pitaa sisallaan myos tarkeaa priorisointia. Strategian toimeenpanossa sita testataan kaytan-
nossa. Talldin toimenpiteiksi muodostuu muun muassa fasilitointi ja kouluttautuminen, selkea vies-
tintd seka ihmisten motivoiminen ja sitouttaminen. (Vuorinen 2017, 42-44). Alla olevassa kuviossa

(Kuvio 3.) on esiteltyna Vuorisen kuvaama jatkuva strategiaprosessi.

Strategisen aseman analyysi

Ymparistd
Resurssit Kilpailijat
Tarkoitus
Strateginen valinta Strategian toimeenpano
Yhtyma Muutos
Suunta Keinot Organisointi Arviointi
Yksikot Esimiesty®

Kuvio 3. Jatkuva strategiaprosessi (Vuorinen 2017, 44. Mukailtu Johnson, Whittington & Scholes
2011.)

Kuviossa 4. mielenkiintoisen strategiaprosessin kuvauksen antavat myos Berg ja Gustafsson
(2018, 98-99), jotka korostavat prosessissaan kayttajalahtoista ja jatkuvaa oppimisen lahestymis-
tapaa. Tassa korostetaan strategian kehittamista vaiheittain, jatkuvan arvioinnin ja palautteen
avulla, mikd mahdollistaa strategian jatkuvan parantamisen ja mukauttamisen muuttuviin olosuhtei-
siin. Kun strategian ensimmainen versio on valmis, implementoidaan siihen jatkuvasti muokkauksia

ja parannuksia. (Berg & Gustafsson 2018, 98-99.)
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Kuvio 4. An lterative strategy development process. (Berg & Gustafsson 2018, 98-99.)

Strategiaprosessissa konteksti on hyvin oleellinen tekija, silla on hyvin erilaista puhua pienen yri-
tyksen ensimmaisesta strategiasta verrattuna suuryritykseen. On kuitenkin hyva huomioida, etta
strategiatydssa kontekstia pyritdan usein muuttamaan, oli sitten kyse kannattamattoman toiminnan
muuttamisesta kannattavaksi tai kasvuyrityksen laajentumisesta uusille markkinoille. (Juuti &
Luoma 2022, 29) Prosessissa onkin tarkeaa huomioida yrityksen nykyinen tilanne ja miten tilan-

netta halutaan muuttaa ja kehittaa.

Voidaan todeta, ettd nykyaikaisen strategiaprosessin tulee olla osallistavaa, henkilostoa sitoutta-
vaa ja houkuttelevaa. Toki siltikin johdon rooli on merkityksellisin, silla sen tehtava on kaynnistaa
strategiatyd, maaritella tydkalut ja prosessit seka toimittava prosessin vaiheiden fasilitoijana. (Juuti
& Luoma 2022, 27). Johdolla on lopullinen vastuu strategiaprosessin onnistumisesta, mutta usein
henkilostoa ja sidosryhmia osallistamalla mahdollistetaan todellinen strategian onnistuminen kay-

tannon tasolla.

Leskela ja Luomaranta (2023, 102-103) kuvaavat teoksessaan, kuinka avoin strategiatyd on kas-
vattanut suosiotaan yritysten tavoitellessa ketteraa ja osallistavaa strategiaprosessia. Teoksessa
esitelldan Julia Hautzin ja kollegoiden 2017 tehdyn tutkimuksen tuloksia, jonka mukaan avoimeen
strategiaan liittyy kuitenkin useita haastavia dilemmoja. Haasteita syntyy itse prosessin hallintaan,
kun osallistettaessa se rikastuu informaatiolla, mutta samalla monimutkaistuu ja hidastuu merkitta-
vasti. Strategisen johtamisen taidot nousevatkin talldin korkeaan merkitykseen. Sitouttaminen han-
kaloituu, mikali osallistetun henkiloston odotukst prosessista ja luvatuista vaikutuksista eivat tayty,
jolloin lopputuloksena voi olla jopa vastareaktio ja haluttomuus osallistua strategiatyoskentelyyn.
Onnistuneessa avoimessa strategiaprosessissa osallistujat kokevat aidosti vaikuttavansa organi-
saation suuntaan ja sitoutuvat nain helpommin sen lopputuloksiin. (Leskela & Luomaranta 2023,
102-103.)

2.4 Strategiset tyokalut

Strategiatydkalut ovat strategisen johtamisen prosessin keskiossa. Ne ovat apuvalineita, joiden

avulla johto voi tunnistaa yrityksen ja sen toimintaympariston ominaispiirteita seka suunnata
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toimintaa kohti seuraavia tavoitteita. Ne toimivat tydkaluna jasentamaan yrityksen tilannetta ja kir-

kastamaan tulevaisuuden strategiaa. (Juuti & Luoma 2022, 30.)

Vuorisen (2017, 32) mukaan strategiset tyokalut luokitellaan neljaan ryhmaan sen perusteella, mita
tydkalulla pyritdan saavuttamaan. Kategoriat ovat toiminnan tehostaminen, uuden luominen, re-
surssien kehittaminen seka asemointi. Tassa osuudessa tullaan keskittymaan tehokkuuden paran-
tamiseen SWOT-analyysin avulla ja asemoinnin analysointiin hyédyntamalla Porterin viiden kilpai-

luvoiman mallia.
2.4.1. SWOT-Analyysi

Strateginen suunnittelu on keskeinen osa yrityksen menestyksen rakentamista, ja siihen liittyy vais-
tamatta yrityksen nykytilan seka toimintaymparistén analysointi. SWOT-analyysi (Strengths,
Weaknesses, Opportunities, Threats) on yksi maailmanlaajuisesti tunnetuimmista ja eniten kayte-
tyista tyokaluista strategiatydssa. Tero Vuorinen kéasittelee SWOT-analyysia teoksessaan Strate-
giakirja — 20 tydkalua (2013) ja kuvailee sita tehokkaana menetelmana hahmottamaan yrityksen
sisaisia seka ulkoisia tekijoita, jotka voivat vaikuttaa organisaation asemaan markkinoilla. (Vuori-
nen 2013, 88-93)

SWOT-analyysin nelikentta jakaantuu kahteen paaakseliin: sisaiset tekijat (vahvuudet ja heikkou-
det) seka ulkoiset tekijat (mahdollisuudet ja uhat). Vahvuudet ovat organisaation sisaisia kilpai-
luetuja, kuten osaava henkilstd, tehokkaat prosessit tai sitoutunut asiakaskunta. Heikkoudet puo-
lestaan ovat tekijoita, jotka estavat tai hidastavat tavoitteiden saavuttamista, kuten resurssien
puute, rajallinen nakyvyys markkinoilla tai kokemattomuus tietyilla osa-alueilla. Ulkoisiin tekijoihin
kuuluvat mahdollisuudet, kuten uudet markkinat, kasvavat trendit tai digitaaliset kanavat, jotka voi-
vat tukea liiketoiminnan kehittdmista. Uhat voivat puolestaan liittya kilpailun kiristymiseen, taloudel-
lisiin muutoksiin tai lainsaadanndllisiin rajoituksiin, jotka haastavat yrityksen toimintaa. (Vuorinen
2013, 89-90)

SWOT-analyysin hyoty strategiatydssa on sen kyky yksinkertaistaa monimutkainen tilannekuva
ymmarrettavaksi kokonaisuudeksi. Sen avulla voidaan systemaattisesti tunnistaa riskit ja kehitys-
kohteet seka vahvuudet, joita voidaan hyddyntaa entista tehokkaammin. Vuorisen (2013, 94) mu-
kaan SWOT-analyysi toimii parhaiten silloin, kun sita ei tarkastella irrallisena tyokaluna, vaan se
yhdistetdan muihin analyysi- ja suunnittelumenetelmiin. Se voi toimia esimerkiksi lahtékohtana
konkreettisempien strategisten toimenpiteiden muotoilulle tai tukena paatdoksenteossa, kun yritys

arvioi tulevaisuuden suuntaansa. (Vuorinen 2013, 94)

Vahvasti Porterin ideologiaan nojautuvan Magrettan (2012, 39) mukaan SWOT jaa tydkaluna hei-

koksi, silld se ei pohjaudu mihinkdan teoreettiseen strategiseen viitekehykseen. Lopputuloksena on
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irrallinen lista yrityksen tekijoita, jotka ovat pitkalti subjektiivisia riippuen siita, kuka tai ketka analyy-

sin ovat tehneet, mika tekee analyysista puolueellisen. (Magretta 2012, 39.)
2.4.2. Porterin viiden kilpailuvoiman malli

Michael Porter on yksi maailman tunnetuimmista strategisen johtamisen asiantuntijoista. Han on
urallaan erikoistunut erityisesti strategiseen johtamiseen, kilpailukykyyn seka kilpailuedun tutkimi-
seen. Porter on luonut useita yritystoiminnan kehittdmiseen tarkoitettuja viitekehyksia ja malleja.
Viiden kilpailuvoiman mallin (Five Forces) lisdksi muun muassa arvoketjuanalyysi (Value Chain
Analysis) on Porterin k&sialaa. (Magretta 2012, 1-2). Porterin viiden kilpailuvoiman malli (Five For-
ces) on jo vanha tydkalu vuodelta 1979, mutta pureutuu silti tehokkaasti myos nykyajan yrityksen

haasteisiin ja auttaa analysoimaan toimialojen kilpailudynamiikkaa.

Mallin tarkoituksena on selvittaa, mitka ulkoiset voimat vaikuttavat yrityksen kannattavuuteen ja kil-
pailuasemaan (Magretta 2012, 36-37). Tavoitteena on asemoida yritys ymparistoon, jossa kilpalu-
voimia pystytdan hallitsemaan ja nain pyrkia I6ytamaan tuottavia toimintamalleja. Mallia voikin
kayttaa joko tdman hetkisen tai mahdollisen uuden ympariston analysointiin. (Vuorinen 2013, 228).
Porterin malli koostuu viidesta keskeisesta voimasta, jotka ovat toimialan nykyisten kilpailijoiden
valinen kilpailu, uusien tulokkaiden uhka, korvaavien tuotteiden tai palveluiden uhka, toimittajien

neuvotteluvoima ja asiakkaiden neuvotteluvoima. (Magretta 2012, 36-37.)
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Kuvio 4. Magretta (2012, 37) Porter. (1979) The Five Competitive Forces That Shape Strategy.

Ensimmainen voima eli nykyisten kilpailijoiden valinen kilpailu, tarkastelee sita, kuinka kovaa kil-
pailu on kyseisen yrityksen toimialalla. Toimialan kova kilpailutilanne voi esimerkiksi laskea hintoja
ja heikentaa kannattavuutta. Uusien tulokkaiden uhka liittyy siihen, kuinka todennakdisesti uusia
toimijoita tulee markkinoille. Muun muassa laaja-alainen toimiala, pienet alkukustannukset, helposti
kopioitava bisnesidea ja heikko brandiuskollisuus, voivat aiheuttaa epavarmuutta nykyisille yrityk-
sille. Kolmantena voimana korvaavien tuotteiden ja palveluiden uhka tarkoittaa vaihtoehtoja, jotka
voivat tayttaa asiakkaan tarpeen tai ratkaista ongelman eri tavalla. Neljas ja viides voima liittyvat
arvoketjun osapuolten neuvotteluvoimaan. Jos toimittajat tai asiakkaat ovat vahvoja ja merkityk-
selllisia, ne voivat vaikuttaa hintoihin, toimitusehtoihin ja lopulta yrityksen katteisiin. (Magretta
2012, 40-51). Asiakkaiden seka toimittajien neuvotteluvoiman voi sanoa olevan korkea, kun heita
on vain vahan ja palveluntarjoajia runsaasti. Jos palveluntarjoajien vertailu on tehty toimialalla hel-

poksi, on asiakkaan neuvotteluvoima korkealla. (Vuorinen 2013, 230).

Mallin hyédyntamisen tavoitteena on lisata yrityksen ymmarrysta liiketoimintaymparistostaan ja

auttaa kehittdmaan strategia, joka ottaa huomioon nama merkittavat ulkoiset voimat. On hyva
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huomioida, ettd nama voimat vaikuttavat yrityksen kannattavuuteen, silla voimat korreloivat kilpai-
luymparistdn ja yrityksen hintojen ja kulujen kanssa (Magretta 2012, 41, 55). Pienyrityksille, joilla
on usein rajalliset resurssit ja kettera organisaatio, malli tarjoaa erityisen arvokasta tukea paatok-
sentekoon. Analyysin avulla pienyritys voi esimerkiksi [0ytaa sellaisia rakoja markkinasta, joissa
kilpailu on vahaisempa3, tai kehittda lisdarvoa tuottavia palveluita, joiden avulla se voi vahentaa

asiakkaiden hintaherkkyytta.

Vuorisen (2013, 235-26) teoksen mukaan mallia kritisoidaan siita, ettd sen katsotaan usein sopivan
huonosti nopeasti muuttuville aloille. Mallia suositellaan hyddyntavan osana laajempaa analyysia,
jossa huomioidaan myo6s ymparistdn yleisid muutoksia. Porterin viiden kilpailuvoiman malli on sel-
kea ja systemaattinen keino arvioida toimialan kilpailutilannetta. Pienyrityksille se voi tarjota paitsi
paremman ymmarryksen kilpailuymparistdsta, myos konkreettisia suuntaviivoja kestavan kilpai-
luedun rakentamiseen. Se ei ole vain teoreettinen malli, vaan kaytannéllinen apuvaline markkinoi-
den ymmartadmiseen, strategian kirkastamiseen ja muutosten perustelemiseen seka organisaation

sisalla ettd ulkoisissa kumppanuuksissa.
2.5 Kilpailuymparisto ja kilpailuetu

Teoksessaan "Loyda kilpailuetusi” (2021) Markku Vierula esittelee monipuolisen tydkalupakin,
jonka avulla yritykset voivat tunnistaa ja hyodyntaa kilpailuetujaan. Tyokaluilla pyritaan tarkastele-
maan yrityksen strategista asemaa, vahvuuksia ja erottuvuustekijoita kilpailijoihin nahden. Tyokalu-
pakki on laaja ja kdytanndnlaheinen, ja sen tarkoituksena on auttaa yrityksia tarkastelemaan kilpai-
luetua monista eri nakokulmista, jotta kestavan, erottuvan ja kannattavan liiketoimintastrategian

luominen olisi mahdollista.

Vierula (2021, 9) esittelee teoksessaan ajatuksen kilpailuedun l6ytamisesta seka markkinalahtoi-
syydestd, jota han kutsuu suunnanmuuttajaksi ja tdysin uudeksi nakdkulmaksi. Pienelle yritykselle
kilpailuetu on sen strategia eli tapa, jolla yritys hankkii asiakkaita ilman hintakilpailua. Kun yritys kil-
pailee arvon tuottamisella, on hintakilpailu valtettavissa. (Vierula 2021, 9) Onkin tarkeada miettia,
mitka tekijat yrityksen toiminnassa tuovat arvoa asiakkaalle. Markkinalahtoinen yritys tarvitsee toki

myos myyntityota, mutta sen keskiossa on arvon tuottaminen ja siitéa syntyva tulos.

Vierula (2021, 45) viittaa teoksessaan Ari Heiskasen nakemykseen, etta B2B -myynnissa jopa 90
prosenttia asiakkaista haluavat ostaa arvoa, eivat hintaa. Palvelualalla tdma on erityisen tarkeaa ja
strategiaa suunnitellessa on elintarkeda pohtia syvallisesti, miten yritys voisi tulevaisuudessa tar-
jota ratkaisuja asiakkaan tarpeisiin entista paremmin. Yritysten virkistys- ja tyhytoiminnan merkitys
tulisikin nahda laajempana kokonaisuutena pelkan yksittaisten paivien sijaan. Nain asiakasyrityk-

sille ja niiden johdoille on mahdollista luoda todellista arvoa. Kilpailuanalyysit ja kilpailijoiden
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toiminnan seuraaminen on toki tarkeda, mutta kilpailijoiden toimintaa kopioimalla emme luo mitdan
uutta tai todellista kilpailuetua (Vierula 2021, 52). Asiakkaan tulisi olla keskiéssa myods strategian

suunnittelussa.

Vierula (2021, 80) jakaa kilpailuedun kolmeen kategoriaan; strategiseen, ratkaisevaan seka erotte-
levaan kilpailuetuun. Perinteisesti sana “kilpailuetu” ymmarretdan 1ahinna strategisena kilpai-
luetuna, jolloin yrityksella on jokin ylivoimainen kilpailuetu, jota muut toimijat eivat pysty haasta-

maan.

Strategisella kilpailuedulla tarkoitetaan yrityksen odottamatonta tai radikaalia strategista suuntaa,
joka voi usein aiheuttaa ristiriitaisiakin reaktioita. Strategista kilpailuetua eivat kaikki yritykset pysty
saavuttamaan, silla ennennakemattomien innovaatioiden luominen ja markkinoille tuominen voi
olla hyvinkin haastavaa. Ratkaiseva kilpailuetu on merkittava, kdanteentekeva ja ratkaisuun joh-
tava. Se tuo uutta jo olemassa olevaan tarjontaan tai luo itsessaan uutta. Ratkaisevan kilpailuedun

voi Vierulan mukaan 16ytda mika vain yritys. (Vierula 2021, 81.)

Erotteleva kilpailuetu tarjoaa modernin ndkodkulman kilpailuedun syntymiseen ja 16ytdmiseen. Erot-
televan kilpailuedun ytimessa ovat sosiaalinen padoma ja sen monipuoliset verkostot. Samankal-
taisen tarjonnan joukossa jotkut yritykset I0ytavat tapansa erottua muun muassa sosiaalisen me-
dian kanavissa. Tassakaan ei kuitenkaan riitd pelkkd suosio, vaan mediassa esilla ollessa yrityk-
sella on oltava johdonmukainen ja selkead konsepti ja visio siitd, mita ja miten tietyt tavoitteet halu-
taan saavuttaa. Usein erotteleva kilpailuetu rakentuu kanavissa esiintyvan henkilon persoonallisuu-
den ja karisman varaan. Tassa kilpailuedussa onkin itseasiassa kyse tuotelahteisyydesta asia-

kasarvon tuottamisen sijaan. (Vierula 2021, 82-83.)

Vierulan (2021, 83-85) teoksessa kuvaillaan myds, kuinka yrityksen on tarkeaa tunnistaa ulkoiset
ja sisaiset lahtokohdat, josta kilpailuedun etsiminen ja hyodyntaminen alkaa. Vierula esittelee ta-
voite-, markkina- ja resurssilahtdisyyden. Tavoitelahtdisyydessa yritys tunnistaa markkinoilta po-
tentiaalisen kysynnan tai suunnan, jonka myota se lahtee esimerkiksi kehittamaan tai teravotta-
maan palvelutarjontaansa. Tavoitelahtoisyys voi nakya myos muutoksen havaitessa, jolloin yrityk-
sen voi olla tarve positioitua uudelleen sailyttdakseen ta parantaakseen asemaansa markkinoilla.
(Vierula 2021, 83-85.)

Markkinalahtoisyydessa yritys voi oivaltaa esimerkiksi tarpeen tietyn tyyliselle osaamiselle, jota
muut palveluntarjoajat eivat ole viela oivaltaneet tarjota. Tallgin yritys l&htee luomaan ja tarjoa-
maan uutta seka synnyttda samalla uuden segmentin. Resurssilahtoisyydessa taas keskitytaan yri-
tyksen omaan tai sidosryhmien osaamiseen. Miten on mahdollista saavuttaa kilpailuetu jo ole-

massa olevan osaamisen ja resurssien avulla? (Vierula 2021, 83-85.)
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Kilpailuetu voidaan luoda joko tiettyjen palvelujen tai koko yrityksen perustalle. Kilpailuetu voi 16y-
tya yrityksen vahvuuksista, sidosryhmista tai tehokkaista prosesseista. Pointti kilpailuedun [6ytami-
sessa ei ole kilpailijoista erottautuminen, vaan niiden tekijoiden tunnistaminen, joilla on asiakkaille
arvoa. (Vierula 2021, 89). Vierula tiivistaa tydkalunsa kilpailuedun tunnistamiseen seuraaviin aske-

liin.

Ensimmainen ja tarkein askel kilpailuedun Idytamisessa on tunnistaa, miten yritys voi luoda arvoa
asiakkailleen paremmin kuin kilpailijat. T@ma voi tarkoittaa parempaa tai yksildllisempaa palvelua,
kustannustehokkuutta, korkeampaa laatua tai innovatiivisempia tuotteita ja palveluja. Omien vah-
vuuksien ja potentiaalin tunnistamisen jalkeen yrityksen on tarkeaa ymmartaa kilpailijoidensa vah-
vuudet seka heikkoudet. (Vierula 2021, 91.) Tassa vaiheessa suositellaan tarkastellemaan kokok
prosessia palveluiden alusta loppuun ja hydédyntamaan tyokaluja, kuten benchmarkingia yrityksen
oman seka kilpailjoden toiminnan analysointiin ja Porterin viiden voiman mallia, joka auttaa hah-

mottamaan kilpailuymparist6a ja tunnistamaan, missa yritys voi erottua. (Vierula 2021, 234.)

Tarkea vaihe kilpailuetua etsiessa on asiakassegmentoinnin hyédyntaminen. Kilpailuedun voi
saada, jos yritys osaa kohdistaa tarjontansa oikeille asiakasryhmille. Vierula korostaa, kuinka tar-
kedd on ymmartaa asiakkaiden tarpeet ja odotukset, ja kehittda yrityksen palvelutarjontaa niin, etta
se vastaa erityisesti tietyn segmentin tarpeisiin. Kilpailuetu voi perustua myds uusiin innovaatioihin,
oli kyse sitten palvelun, prosessin tai liiketoimintamallin innovoinnista. Vierula nostaa esiin avoimen
innovaation ja jatkuvan parantamisen kulttuurin merkityksen, jotka voivat johtaa jatkuviin ja pysyviin
kilpailuetuihin. (Vierula 2021, 107-109.)

Vierulan teoksessa painotetaan, ettei yrityksen kilpailuetu ole pelkdstaan ulkoisessa ymparistossa
vaan myds yrityksen omassa sisdisessa kyvykkyydessa ja resursseissa. Talldin on tarkeda tunnis-
taa ja kehittaa niita resursseja (esim. osaaminen, brandi, teknologia), jotka tarjoavat pitkdaikaista
etua. Vierula kasittelee myds erilaisuuden roolia kilpailuedun saavuttamisessa. Jos yritys voi erot-
tua kilpailijoistaan jollain erityisella tekijalla (esim. asiakaspalvelu, hinnoittelu, vastuullisuus, ainut-
laatuisuus), voi se saavuttaa kestavan kilpailuedun. Kilpailuedun Idytdminen edellyttda priorisointia
ja valintoja. Vierula korostaa, etta yrityksen on tarkeaa keskittya niihin osa-alueisiin, joilla se pystyy

toimimaan kilpailukykyisesti, eika yrittéa tarjota kaikkea kaikille. (Vierula 2021, 107-109.)
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3 Strategisen suunnittelun nykytila

Opinnaytetyon toimeksiantajana toimii luontoelamysyritys Nature Escape. Yritys on minulle hyvin
tuttu, silla olen yksi yrityksen perustajajdsenista ja osakkaista seka entinen toimitusjohtaja. Toimin
edelleen yrityksen hallituksessa seka omistan osuuden yrityksesta. Yhteyshenkilona Nature Esca-

pelta on nykyinen toimitusjohtaja Milla Palvanen.

Toimitusjohtajana tyoskenteleva Palvanen on talla hetkella ainut yrityksen paatoiminen tyontekija.
Yrityksen taustalla vaikuttavat liséksi perustajajasenet, yrityksen osakkaat seka hallituksen jasenet
Jesse Myllyla ja seka allekirjoittanut lida Keisu, jotka olemme molemmat myds toimineet aiemmin
yrityksen operatiivisessa johdossa. Yrityksen alkuaikoina kaikki kolme tyoskentelivat yrityksessa
paatoimisesti. Palvasen lisdksi toiminnassa on mukana noin 15 ohjaajaa eri kumppanikohteissa

ympari Etela-Suomen, joissa elamyksia jarjestetaan.

Yritys on kasvattanut toimintaansa melko systemaattisesti perustamisensa jalkeen. Vuodesta 2022
liketoiminta on ollut kannattavaa. Vuonna 2023 Nature Escape Oy:n liikevaihto oli 125 000 euroa,
ja liiketoiminnan voitto 48 000 euroa. Viime vuoden liikevaihto jai hieman pienemmaksi reiluun

99 000 euroon ja voitto reiluun 14 000 euroon. Liikevaihdon pienentyminen selittyy suurelti markki-
natilanteen haasteiden myata, silla varausvolyymi oli vahaisempi. Pieni vaikutus voi olla myos toi-
mitusjohtajan vaihdoksen myota, silla operatiivisen toiminnan prioriteetit olivat edellisend vuonna

hieman erit vuoteen 2023 verrattuna.

Opinnaytetyona suunnittelen yrityksen strategian vuosille 2025-2027 yhdessa Nature Escapen joh-
don ja ohjaajien kanssa. Yrityksella ei ole tdhan asti ollut virallista strategiaa, joten strategian laati-
minen tuleville vuosille on hyvinkin ajankohtaista. Yrityksen tavoitteiden ollessa kasvattaa liiketoi-

mintaa ja ammattimaisuutta kaikessa toiminnassa, on strategia tarkea osa edistyksen mahdollista-

mista.

Strategian puuttumisen paasyyna on ollut hyvin rajatut henkildstéresurssit. Yrityksen operatiivinen
toiminnan yllapitdminen on vienyt 1ahes kaiken toimintaa pyorittdvan henkildn tydajan, jonka vuoksi
strategiaprosessille ei ole jaanyt riittavasti aikaa. Sama tilanne on ollut henkildstéresurssien suh-
teen jo useamman vuoden ajan, vaikka toimitusjohtaja onkin vaihtunut viime vuosina pariin ker-
taan. Muut osakkaat ovat nykyisin satunnaisesti mukana yrityksen toiminnassa ja kaksi osakkaista
toimii toimitusjohtajan lisaksi myos yrityksen hallituksessa. Yrityksen sisalla on tapahtunut viime
vuosina usein muutoksia toimitusjohtajan ja nain ollen myds paatoimisen tyontekijan vaihdoksien

myéta, joten uuden opettelua on ollut paljon ja yrityksen painopisteet ovat muuttuneet.
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Haasteena on aikaisemmin ollut osittain se, ettei perustajilla valttamatta ole ollut yhtenaista linjaa
ja visiota yrityksen suunnasta. Sitoutuminen yrityksen toimintaan on ollut vaihtelevaa ja aiemmin
toiminnasta on huokunut vahvasti se, etta yritys on perustettu opintojen yhteydessa. Tama on
haastanut ja hidastanut yrityksen kehittymistd ammattimaisempaan suuntaan. Yritys on kuitenkin
ollut toiminnassa vuodesta 2018 alkaen ja pienesta liikevaihdosta huolimatta pystynyt pitdmaan

toimintansa kannattavana viimeiset kolme vuotta.

Operatiivisen vastuun vaihdoksien jalkeen on yrityksessa pyritty keskittymaan entistéd ennakoivam-
paan ja systemaattisempaan toiminnan suunnitteluun, jotta yhteistyo ohjaajien, yhteistydkumppa-
neiden ja muiden sidosryhmien kanssa olisi molemmin puolin selkeda ja luotettavaa. Yrityksen oh-
jaajat toimivat kevytyrittajina tai toiminimella ja laskuttavat yritysta tehdyista tyétunneista. Ohjaajia
on vuosien varrella useita kymmenia ja sitoutuneisuus on luonnollisesti vaihdellut paljon henkilon

mukaan. Usean ohjaajan kanssa yhteistyd on kuitenkin jatkunut monia vuosia.

Strategista toiminnan suunnittelua on toki tehty yrityksessa jatkuvasti tdhankin asti, mutta varsin
lyhyella aikajanteelld. Strategisia valintoja ovat olleet muun muassa yhteistydkumppanuuksien sol-
miminen tietyilla alueilla, silla aloitimme nimekkaista ja alueellisesti tunnetuista toimijoista, kuten
Vierumaki Heinolassa ja Varala Tampereella. Laajentumista on tehty vaiheittain alueittain, joka on

mahdollistanut priorisoinnin ja resursoinnin aina tietylle alueelle.

Selkea yrityksen strateginen linjaus on ollut pienena pidetyt henkildstdkulut, joka on mahdollistanut
tahan asti vain yhden paatoimisen tyontekijan yrityksen operatiivisessa toiminnassa. Tama on siis
tarjonnut toimeentulon yhdelle osakkaalle, mutta toisaalta tarkoittanut myds sita, etta vastuu ja tyo-
tehtavat ovat kasautuneet paaosin yhden henkilon harteille. Alan sesonkiluontoisuuden vuoksi

aiempina vuosina toiminnasta vastaavat henkilot ovat tehneet myds jonkin verran muita toita.

Maltillisiin palkkakuluihin ovat vaikuttaneet my0s useat opiskelijaprojektit, joita olemme tehneet yh-
teistyossa Haaga-Helian ammattikorkeakoulun opiskelijoiden kanssa. Yrityksella on muutenkin hy-
vin pienet kiinteat kulut, silla toimistoa tai muuta virallista toimipistetta ei ole, vaan ohjaajat kiertavat
ohjaamassa eri kumppanikohteissa ja toimitusjohtaja tydskentelee kumppanikohteista tai kotoa ka-

sin. Kaikki valineistd ollaan saatu tahan asti sailytettya kuluitta kumppanikohteiden varastoissa.

Yrityksen sisdisten muutosten jalkeen on nyt otollinen aika |&hted kehittdmaan laajaa pidemman
aikavalin strategiaa vuosille 2025-2027. Huolella laaditun strategian ja siihen luotujen mittareiden
avulla toimintaa pystytdan arvioimaan ja kehittdmaan jatkuvasti parempaan suuntaan kohti tavoit-
teita. Hyvin tehty strategia tuo yrityksen toimintaan systemaattisuutta, selkeytta ja suunnan. Nain
pystymme my6s mukautumaan tulevaisuuden muuttuviin markkinatilanteisiin ja valmistautumaan

mahdollisiin riskiin ja haasteisiin aiempaa paremmin.
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Taman vuoden yhtena oleellisena toimenpiteena Nature Escapella on ollut liiketoiminnan laajenta-
minen Eteld-Suomessa. Laajentuminen on toteutettu Varsinais-Suomen alueella Turun ja Naanta-
lin seudulla ja uusia yhteistydkumppanuuksia on solmittu jo useampia alkuvuodesta. Alueelle tul-
laan sijoittamaan my0s esimerkiksi osa yrityksen luontopakopeleista. Toiminnan laajentamista jat-
kettiin tdnd vuonna myds padkaupunkiseudulla ja alueella olevien kumppanuuksien maara on tup-
lattu alkuvuoden aikana. Uusia ohjaajia on jo rekrytty ja koulutettu seka Varsinais-Suomeen etta

padkaupunkiseudulle.

Kuluvana vuonna on myos mahdollista, etta yrityksen johtoon rekrytdan ensimmaista kertaa ulko-
puolinen henkild, jos nykyinen toimitusjohtaja paatyy lopettamaan tehtavassa. Taman vuoksi stra-
tegian tekeminen on erityisen tarkeaa tuleville vuosille, jotta yrityksen toimintaa on mahdollista jat-

kaa systemaattisesti ja liiketoimintaa kasvattaen myos vastuun vaihdoksen ollessa ajankohtaista.
3.1 Yrityksen palvelutarjonta

Nature Escape Oy on vuonna 2018 perustettu suomalainen yritys, joka tarjoaa elamyksellisia luon-
toaktiviteetteja yrityksille, organisaatioille seka yksityisasiakkaille. Yrityksen suosituimpia aktiviteet-
teja ovat pakohuonepeleista inspiraationsa saaneet luontopakopelit seka pelastuspuvuissa toteu-
tettava elamyskellunta. Muita aktiviteetteja ovat Human Foosball -lhmispoytafutis, aistipolku seka

erilaiset luontorentoutukset, -kavelyt ja -joogat.

Palvelutarjontamme koostuu ulkona toteutettavista ryhmaaktiviteeteista, jotka sopivat mainiosti esi-
merkiksi yritysten ja organisaatioiden virkistyspaiviin, tyhy- ja tykytoimintaan seka kokouspaivien
lomaan. Kuluttajapuolella asiakassegmenttimme koostuu paaosin polttari- ja ystdvaporukoista seka
perheiden kokoontumisista. Tarjoamamme elamyspalvelutarjonta on suunniteltu siten, etta aktivi-
teetit ovat siirrettavissa paikasta toiseen hyvin joustavasti. Elamyksia voidaankin jarjestaa taman

vuoksi vaikka ympari Suomen.

Yrityksen palvelutarjonta on selkedsti monia vastaavanlaisia toimijoita suppeampi, silld palveluissa
on haluttu keskittya erityisiin ja harvinaisempiin luontoelamyksiin, jotka jaavat mieleen. Tarkoitus
on pysya melko rajatussa tarjonnassa ja keskittya muutamaan ydintuotteeseen ja niiden ymparille
rakennettuihin kokonaisuuksiin. Viime vuonna innovoitu palvelu "Aistipolku” otetaan myds tana

vuonna aktiiviseksi osaksi myyntia.

Elamyspalveluiden tarjonnan lisaksi olemme rakentaneet suosituinta elamystamme eli luontopako-
peleja myds muille yrityksille. Pakopelien suunnittelu ja toteutus muille palveluntarjoajille voisi olla
kaupallinen toimintaymparistd, johon meidan kannattaisi ehka panostaa tulevaisuudessa isommin-
kin.



21

3.2 Yhteistyokumppanit

Nature Escapen yhteistydkumppanit koostuvat Etela-Suomen alueella toimivista urheiluopistoista,
vapaa-ajan keskuksista seka hotelleista, jotka tarjoavat asiakkailleen virkistyspalveluita ja fasiliteet-
teja. Nature Escape toimii kumppanikohteissa palveluntarjoajana ja tarjoaa elamyspalveluitaan asi-
akkaille aina varausten mukaan. Yritys toimii paaasiassa Paijat-Hameessa, Pirkanmaalla seka
paakaupunkiseudulla, mutta on tdna vuonna laajentunut myds useaan kohteeseen Varsinais-Suo-

messa.

Yhteistydbkumppanuuksia on solmittu strategisesti vahitellen vuosi vuodelta ja alueelliset painopis-
teet ovat muuttuneet jonkin verran kysynnan seka toimitusjohtajana toimivan tyontekijan asuinpai-
kan mukaan. Kumppanuuksia on pyritty rakentamaan sellaisten toimijoiden kanssa, joilla on alueel-
lista tunnettuutta ja brandiarvoa. Erityisesti alkuvaiheessa nama kumppanuudet ovat olleet ratkai-
sevassa asemassa yrityksen kasvussa ja toiminnan mahdollistamisessa. Resurssien ollessa rajalli-

set on koettu, ettd kumppanit ovat olleet tarkea tuki yrityksen elinkelpoisuudelle.

Kumppaneiden etsimisessa on painotettu esimerkiksi urheiluopistoja ja vapaa-ajan keskuksia,
jotka tarjoavat monipuolisia fasiliteetteja majoituksen, kokoustamisen ja virkistaytymisen osalta.
Myés kumppanuuksien solmimisessa on keskitytty padasialliseen asiakassegmenttiin eli yritysasi-
akkaisiin ja pyritty I0ytamaan toimijoita, jotka keskittyvat B2B-myyntiin seka yritysten ja organisaa-

tioiden tapahtumiin.

Kumppanuudet rakentuvat yhteiseen hyotyyn ilman tulospaineita tai kiinteita kuluja. Kumppanuuk-
sissa hyddynnetdan komissiopalkkioita molemmin pain toteutuneiden varausten mukaisesti. Alu-
eelliset urheiluopistot, vapaa-ajan keskukset ja muut toimijat paasevat antamaan asiakkailleen lisa-
arvoa tarjoamalla uusia, eldmyksellisid palveluita ja yrityksemme saa arvokasta nakyvyytta ja
myyntivolyymia merkittavien ja hyvin brandattyjen kumppaneiden myo6ta. Vaikka kumppanit usein
tuottavatkin joko itse tai muiden palveluntarjoajien kautta monipuolisia, samantyylisiakin palveluja,
yhteistyota on lahdetty tekemaan siita syysta, ettd Nature Escape pystyy tuomaan kokonaisuuteen
jotakin uutta, erottuvaa ja erikoistunutta. Kumppanuuksien solmiminen on koettu hyvinkin helposti

ja vastaanotto Nature Escapen palvelutarjontaan on ollut hyvin kiinnostunutta ja innostunutta.

Yhteistydkumppanikohteiden sijainteja tarkasteltaessa voi havaita, etta suurin osa kohteista sijoit-
tuu kaupunkien keskustojen ulkopuolelle, keskimaarin noin 30—40 kilometrin paadhan. Tama on ollut
tietoinen valinta, jonka taustalla on pyrkimys sijoittaa elamykset ainutlaatuisiin luontoymparistoihin.
Ymparistd on haluttu valita niin, ettd se heijastelee yrityksen brandia ja tarjoaa asiakkaille aidon

luonnon kokemuksen, ei ainoastaan puistoa tai parkkipaikkaa.
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Alueellinen painopiste on vaihdellut osittain sen mukaan, missa yrityksen avainhenkilot ovat mil-
loinkin asuneet. Téma on vaikuttanut kdytdnnon toimintaan esimerkiksi koulutusten ja ohjaajien tu-
kemisen nakokulmasta. Esimerkiksi Pirkanmaan ja padkaupunkiseudun alueet ovat vahvistuneet
strategisesti juuri sen vuoksi, etta toimintaa on voitu johtaa niilta alueilta kasin. Uudemmat laajentu-
miset, kuten Turun seutu, on valittu seka potentiaalin ettd saavutettavuuden perusteella, vaikka va-

kituista henkilostoa ei alueella asuisikaan.

Nature Escapen yhteistydkumppanikohteet sijaitsevat Paijat-Hameessa, Pirkanmaalla, Paakau-
punkiseudulla, Kanta-Hameessa seka Varsinais-Suomessa. Alla on lueteltuna kumppanikohteet

alueittain ja listattuna siten, ettd alueen kaupallisesti tarkein yhteistydkumppani on ensimmaisena.

Paijat-Hame kumppanikohteet:
- Vierumaki, Heinola vuodesta 2018 alkaen
- Pajulahti, Nastola vuodesta 2020 alkaen

- Lehmonkarki, Asikkala vuodesta 2022 alkaen

Pirkanmaa kumppanikohteet:
- Varala, Tampere vuodesta 2020 alkaen
- Vaihmalan Hovi, Lemp&ala vuodesta 2020 alkaen

- llolan Maatilla, Viiala vuodesta 2021 alkaen

Paakaupunkiseutu kumppanikohteet:

- Hotelli Nuuksio, Espoo vuodesta 2021 alkaen

- Ravintola Backas, Vantaa vuodesta 2022 alkaen

- Cafe Kuusijarvi, Vantaa vuodesta 2021 alkaen

- Hirvihaaran kartano, Mantsala vuodesta 2025 alkaen

- Villa Furuvik, Helsinki vuodesta 2025 alkaen

- Ravintola Annan kartano, Helsinki vuodesta 2025 alkaen

- Rosbackan Maatila, Helsinki vuodesta 2025 alkaen

Kanta-Hame kumppanikohteet:

- lloranta, Hauho vuodesta 2021 alkaen

Varsinais-Suomi kumppanikohteet:
- Ruissalon Kylpyla, Turku vuodesta 2025 alkaen
- Kultaranta Resort, Turku vuodesta 2025 alkaen

- Naantali Spa, Naantali vuodesta 2025 alkaen
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Kuvio 5. Nature Escapen kumppanikohteet kartalla (www.naturescape.fi)
3.3 Asiakassegmentit

Nature Escapen paaasiallisena asiakassegmenttind ovat yritykset ja organisaatiot, kuten julkisen

sektorin toimijat, liitot ja jarjestét. EIlamyspalveluita tarjotaan erityisesti osana tyéhyvinvointia tuke-
via tapahtumia kuten tyhy- ja tykypaivia, virkistys- tai kokouspaivia tai muita organisaatioiden tilai-
suuksia. Elamyksia toteutetaan asiakasryhmille paaasiassa suoraan yhteistydkumppanikohteissa,
mutta palveluita sirretdan jonkin verran myos asiakkaiden toivomiin luontokohteisiin. Elamyksissa

luonnon lasn3olo ja luontoymparistdjen hyodyntaminen ovat keskeisessa roolissa.

Yksityisasiakkaita yritys palvelee jonkin verran samoilla elamyksilla erityistilaisuuksissa, kuten polt-
tareissa ja syntymapaivajuhlissa. Nature Escape jarjestda myds kuluttajlle suunnattuja pop up -ta-
pahtumia, joissa elamyksia paasee testaamaan myos yksittain kuluttajille suunnatuin edullisemmin
hinnoin. Samat palvelut sovelletaan joustavasti eri asiakasryhmille monenlaisiin tilaisuuksiin ela-

myksellisyys ja luontokokemus kaiken keskitssa.

Yritysasiakkuuksia on saatu merkittavasti yhteistyOkumppaniverkoston kautta, mika on mahdollis-
tanut yhteyden myo6s suuriin yrityskonserneihin eri toimialoilta. Isot yritykset etsivat usein helppoja
kokonaisvaltaisia palveluntarjoajia, joten myynnissa tunnettujen kumppanuuksien mainitseminen
on ollut elintarkeda. Kumppaneiden tarjoamat tilat ja palvelut tukevat luontoelamysten toteuttamista

ja laajentavat palveluiden saavutettavuutta.
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Tulevaisuudessa asiakassegmentoinnin kehittdmisessa nahdaan tarkedna laajentuminen myds
kansainvalisiin asiakasryhmiin. Kansainvalisille markkinoille suuntaaminen tarjoaa mahdollisuuden
kasvattaa asiakaskuntaa ja hyddyntdd suomalaisten luontokohteiden vetovoimaa entista laajem-

min.
3.4 Kilpailijat

Luontoelamyspalveluiden kysynta kasvoi merkittavasti vime vuosina korona -pandemian myo6ta,
mika on houkutellut alalle runsaasti uusia toimijoita. Toimintaymparistossa kilpaillaan monimuotoi-
sella kentalla, jossa elamys-, tiimiytymis- ja luontopalveluita tarjoaa laaja kirjo monenlaisia yrityk-
sia. Kilpailijoiden kirjo ulottuu pienistd paikallisista elamyspalveluyrityksista aina suuriin valtakun-
nallisiin tapahtumataloihin ja matkailukeskuksiin. Myds perinteisemmat kokous- ja ravintolapalvelut
voidaan nahda Nature Escapen kilpailijoina, silla myos niissa jarjestetaan rutkasti erilaisia yritysten
ja organisaatioiden tapahtumia. Voidaan myds ajatella, ettd osaltaan kilpailijoita ovat myds Nature
Escapen yhteistyokumppanit, jotka luonnollisesti jarjestavat tilaisuuksia juurikin meidan kohderyh-

mille.

Kilpailijoiden joukosta I0ytyy muun muassa seikkailu- ja liikuntaelamysten tarjoajia, kuten melonta-
ja pyorailyretkien jarjestajia, luontojoogaan ja hyvinvointiin keskittyvia palveluntarjoajia seka suu-
rempia keskuksia, jotka tarjoavat kokonaisvaltaisia kokous- ja virkistyspalveluja yritysasiakkaille.
Osa samantyylisista toimijoista toimii tiiviisti yksittaisissa kohteissa, kuten kansallispuistojen ja ur-
heiluopistojen laheisyydessa, kun taas toiset likkuvat ketterasti eri tapahtumapaikkojen valilla, jo-

hon myos yrityksemme ideologia perustuu.

Kilpailijat erottuvat toisistaan paitsi kokonsa ja resurssiensa, myos palvelukonseptien ja kohderyh-
mien mukaan. Osa panostaa vahvasti yksil6llisiin hyvinvointielamyksiin, kun taas toiset keskittyvat
massatapahtumiin ja laajoihin yritystapahtumiin. Monilla kilpailijoilla on mahdollisuus tarjota asiak-
kaille laaja valikoima erilaisia aktiviteetteja saman katon alta, kun taas toiset profiloituvat tarkem-

min yhden tai kahden elamyspalvelun ymparille.

Nature Escapen ndkodkulmasta kilpailijoiden monimuotoisuus luo seka haasteita ettd mahdollisuuk-
sia. Erityisesti palvelun laatu, luonnonlaheisyys ja joustavuus korostuvat kilpailutekijoina, kun erot-
tuminen monimuotoisella kentalla pyritdan varmistamaan. Samalla kilpailijakentan kirjo mahdollis-
taa tarkemman kohdentamisen. Esimerkiksi erikoistuminen siirreltaviin luontoeldmyksiin ja yhteis-
tydverkostojen syvallisempi hydédyntaminen ovat keinoja, joilla voidaan vastata kilpailun asettamiin

vaatimuksiin.

Kilpailijat voidaan jaotella kolmeen paaryhmaan (kuvio 6.) tehdyn kilpailija-analyysin perusteella.

Ensimmaisena ovat pienet erikoistuneet yritykset kuten Nature Escape itsekin, jotka tarjoavat
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ainutlaatuisia elamyksia, mutta joiden palvelutarjonta on hyvin rajattu. Toiseksi ryhmaksi luetaan

keskisuuret monipalveluyritykset, jotka palvelevat laajempaa asiakaskuntaa esimerkiksi tarjoamalla
seka sisa- ettd ulkovaihtoehtoja seka omia tiloja ja muita fasiliteetteja. Kolmanteen ryhmaan kuulu-
vat suuret matkailu- ja tapahtumakeskukset, joilla on valmiudet toteuttaa kokonaisvaltaisia palvelu-
kokonaisuuksia. Naiden eri ryhmien vahvuudet ja heikkoudet on tunnistettava, jotta Nature Escape
pyysty asemoitumaan strategisesti omilla vahvuuksillaan, kuten luonnon laheisyydella, siirreltavalla

palvelukonseptilla ja asiakaslahtoiselld toiminnalla ja joustavuudella.

Nature Escape Oy:n kilpailijatyypit

Tarjoavat ainutlaatuisia mutta rajattuja elamyksia

Palvelevat laajaa asiakaskuntaa useilla palveluilla

Jarjestavat kokonaisvaltaisia palvelukokonaisuuksia

Kuvio 6. Nature Escapen kilpailijatyypit. Kuvion tekemisessa on hyédynnetty Open Al-tyokalua.

Kilpailijakentan monimuotoisuus pakottaa jatkuvaan kehittdmiseen ja oman brandin kirkastami-
seen. Strategisessa tydssa on tarkeaa tunnistaa selkeat kilpailijat, mutta myds mahdolliset uhat,
jotka voivat korvata luontoeldmyksia muilla hyvinvointi- ja vapaa-ajan palveluilla. Kehittyvaa kilpai-
luymparistdd ymmartamalla voimme edesauttaa sita, ettd Nature Escapen tarjoamat eldamykset

sailyttavat houkuttelevuutensa alati muuttuvassa ja monimuotoisessa kilpailuymparistdssa.

Nature Escapen keskeiset kilpailijat ovat Etela-Suomessa toimivia pienia tai keskisuuria erikoistu-
neita elamyspalveluyrityksia, joilla on rajattu tarjonta keskittyen muun muassa tiimitydhon, luontoon
ja virkistyspaiviin. Kuten Nature Escapen, on naidenkin toimijoiden paaasiallinen liiketoiminta jar-

jestaa yritysten ja organisaatioiden tapahtumia. Tallaisia yrityksia ovat muun muassa:
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- Uudenmaan Eramatkat (Paaosin Hyvinkaan seutu, Uusimaa)
Palvelut: Tyohyvinvointi- ja virkistyspaivat, melonta, lumikenkaily, luontoretket, luontojooga

Vahvuudet: Yrittdjan laaja osaaminen luonto- ja erataidot (Uudenmaan Eramatkat)

- Natura Viva (Paakaupunkiseutu)
Palvelut: Melonta, SUP-lautailu, fatbike-retket, luontoretket, kokous- ja saunatilat.

Vahvuudet: Laaja toimipisteverkosto ja monipuoliset aktiviteetit. (Natura Viva)

- Suomen Elamys- ja Luontopalvelut SELP (Koko Suomi, erityisesti Etela-Suomi)
Palvelut: Avaimet kateen -tyyppiset tyky-paivat, luontoaktiviteetit, tydyhteisbvalmennukset.

Vahvuudet: Perustajan laaja tydkokemus esim. HR, johto ja terapia (SELP)

- Eventure (Yli-Takkulan tila Nuuksio ja muu Uusimaa)
Palvelut: Tayden palvelun virkistyspaivat ja avaimet kateen -tapahtumat

Vahvuudet: Oma toimipaikka, kokonaisvaltaiset elamyspaikat (Eventure)

- FoRestful (Nuuksio ja muu Uusimaa)
Palvelut: Hyvinvointia edistavat luontoelamykset

Vahvuudet: Laaja osaaminen luonto- ja tiimiaktiviteeteissa (Forestful)

- Moose Activities (Nuuksio ja muu Etela-Suomi)
Palvelut: Yritystilaisuudet luonnossa

Vahvuudet: Liikkuvat palvelut, laaja osaaminen luonto- ja tiimitoiminta (Moose Activities)

- Nuuksion Taika (Nuuksio)
Palvelut: Luontoeldmykset yhdistettyna tarinallisuuteen ja kulttuuriperintéén. Palveluihin
kuuluu myds juhlatilat

Vahvuudet: Perheyritys, oma toimipaikka, pitkadan jatkunut yritystoiminta (Nuuksion Taika)

Koontina voidaan todeta, ettd samantyylisia kilpailijoita on paljon. Asiakassegmentti on kuitenkin
laaja ja asiakkaiden tarpeet toistuvat vuosittain melko systemaattisesti. Myoskaan taysin samoja

palveluita tarjoavia yrityksid ei ole montaa ja tavoitettu asiakaskunta on vield verrattain melko pieni.
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3.5 Muut sidosryhmat

Nature Escapen toiminnan tukena on laaja ja monipuolinen sidosryhmaverkosto, joka koostuu niin
asiakkaista, yhteistybkumppaneista kuin virallisista tahoistakin. Sidosryhmiksi maaritelladn muun
muassa aiemmin kasitellyt yritysasiakkaat, kulutusasiakkaat, kevytyrittdjina toimivat ohjaajat seka
muut toimialan yritykset ja palveluntarjoajat, jotka voivat olla seka yhteistydkumppaneita etta kilpai-

lijoita.

Sidosryhmia ovat my0s eri alueiden Visit-organisaatiot, kuten Visit Lahti ja Visit Tampere. Alueelli-
set Visit -matkailuorganisaatiot toimivat keskeisina toimijoina alueidensa matkailun kehittdmisessa
ja markkinoinnissa. Niiden tehtavana on lisata alueidensa vetovoimaa vierailijoiiden keskuudessa
seka tukea paikallisia yrityksia ja yhteis6ja matkailuelinkeinon kasvattamisessa.Visit -organisaatioi-
den kanssa Nature Escape tekee kumppaniyhteisty6ta ja on mukana muun muassa erilaisissa ta-

pahtumissa.

Haaga-Helia ammattikorkeakoulu on toiminut tarkeana sidosryhmana vuosien varrella. Alun perin
Nature Escape perustettiin likunnanohjaaja -opintojen aikana ja valmistumisen jalkeen kytkos on
sailynyt monipuolisten yhteistydprojektien, kuten opiskelijoiden innovointi- ja tuotteistamisprojektien
myota. Kaikki yrityksen elamyspalvelut ovat jollain tavoin Haaga-Helian opiskelijaprojektien myo6ta
syntyneita. Myos allekirjoittaneen YAMK-opinnot Haaga-Heliassa ovat osaltaan osa sidosryhma-

tyota, silla opinnot ovat mahdollistaneet myos hyoddyllisia kehitysprojekteja yrityksen sisalla.

Sidosryhmaverkoston kehittdmisessa on tunnistettu merkittéavia hyddyntamattémia mahdollisuuk-
sia. Erityisesti mentoroinnin ja muiden saman alan toimijoiden kanssa verkostoituminen olisi varsin
potentiaalinen tapa kehittaa yrityksen toimintaa. Sidosryhmayhteistyon jatkuvuuden varmista-
miseksi on tarkeaa rakentaa kumpaakin osapuolta hyddyttavaa yhteisty6ta, kehittdd uusia innovaa-
tioita seka jakaa vastuuta ja asettaa yhteisia tavoitteita. Tama koskee niin yhteistydkumppaneita

kuin ohjaajiakin.
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4 Strategiatyon tavoitteet ja menetelmat

Opinnaytetyon tavoitteena oli luoda yhdessa Nature Escapen henkil6ston kanssa liiketoiminnan
strategia, jonka pohjalta yritys voi lahtea kehittamaan ja kasvattamaan liikketoimintaansa seuraa-
valle tasolle. Strategiasta oli tarkoitus tehdd muokkauskykyinen, kettera ja kaikin tavoin pienyrityk-
sen tilanteeseen sopiva, joka ottaa huomioon muun muassa rajatut taloudelliset mahdollisuudet
seka henkilostoresurssit. Tyossa keskityttiin liiketoiminnan strategian luomiseen eli luomaan uusia
ja kehittamaan jo olemassa olevia toimintamalleja, jotta yrityksen liiketoiminnan kasvu olisi mahdol-

lista tulevina vuosina.

Laadukkaasti toteutetun strategian avulla voimme myds tunnistaa ja hyodyntaa mahdollisia kilpai-
luetuja ja erottuvuustekijoitad palveluntuottajien kovan kilpailun markkinassa ja nain yrittda saada
taloudellista kasvua. Strategiaprosessissa pyrittiin myds resurssien tehokkaampaan hyédyntami-
seen seka selkeampaan valintojen tekemiseen ja priorisointiin, jotta ajan- ja resurssien kaytto olisi
mahdollisimman tehokasta. Strategian avulla tietoa on myds jatkossa helpompi valittaa esimerkiksi
uusille tyontekijoille, osakasehdokkaille tai uudelle toimitusjohtajalle. Sidosryhmien osallistaminen
koko prosessin ajan onkin hyvin tarkea osa strategian luomista, silla siten myotavaikutamme myos

sidosryhmien motivaatioon ja sitoutumiseen.

Opinnaytetyon aihe valikoitui yrityksen tarpeesta, silla Nature Escapella ei ole aiemmin ollut kirjat-
tua strategiaa. Koin aiheen hyvin tarkeana yrityksen jatkoa ja kehitysta ajatellen ja yritysmaail-
masta kiinnostuneena strategia teemana tuntui inspiroivalta ja mielenkiintoiselta. Strategia on tar-
kea tyokalu yrityksen pitkajanteista suuntaa ja kehitysta, jonka pohjalta toteutetaan jokapaivaista

operatiivista toimintaa.

4.1. Strategiatyon tavoitteet

Strategiaprosessin tavoitteena oli muodostaa selkea ja kadytanndnlaheinen strategia, joka ohjaa yri-
tyksen liiketoimintaa tulevina vuosina 2025-2027. Strategian avulla pyritdan edesauttamaan mah-
dollisimman pitka yrityksen elinkaari ja kestava kasvu. Prosessi toteutetaan intensiivisesti helmi-
kuun ja toukokuun 2025 valilla. Strategia otetaan kayttéon toukokuun lopussa 2025 ja sita arvioi-
daan ja muokataan tarvittaessa kaytannon kokemusten perusteella aktiivisesti yrityksen johdon ja

tarvittaessa henkiloston kesken.

Oleellisena tutkimuskysymyksena pohdittiin, kuinka Nature Escape voi tulevaisuudessa erottua kil-
pailijoistaan ja pitda pintansa suurien toimijoiden rinnalla? Kysymyksessa etsittiin vastauksia sii-
hen, minkalaisia kilpailuetuja yrityksella on laajassa kilpailuymparistossa. Toiseksi tutkimuskysy-

mykseksi muodostui, millaisia strategisia valintoja ja priorisointia yrityksen olisi tehtava, jotta se
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pysyisi relevanttina ja mielenkiintoisena monien palveluntarjoajien joukossa ja saisi hyodynnettya
tunnistetut kilpailuedut? Kolmantena tutkimuskysymyksena pohdittiin, minkalaisilla strategisilla mit-

tareilla Nature Escapen liiketoiminnan kehitysta voidaan jatkossa mitata?

Voidaan sanoa, etta strategialla pyritaan loppuen lopuksi aina taloudelliseen kasvuun. Strategia-
tyossa tunnistetaan, mita strategisia toimia ja valintoja yrityksen on tehtava, jotta sen olisi mahdol-
lista kasvattaa liikevaihtoaan. Selkeimpana haasteena on tahan asti ollut yrityksen resurssien va-
hyys ja se, kuinka hankalaa yrityksen toiminnan kasvattaminen on sen my6ta ollut. Tydssa tuo-
daan esille, kuinka yritys voisi optimoida taloudellisia, inhimillisia ja fyysisia resurssejaan aiempaa

paremmin ja ndin myds mahdollistaa liikketoiminnan kasvu strategisin valinnoin.

Strategiaprosessin tavoitteena oli varmistaa toiminnan jatkuvuus, hallittu kasvu ja kilpailukyvyn sai-
lyminen tulevina vuosina osana jatkuvasti muuttuvaa ja kehittyvaa elamyspalvelutarjontaa Etela-

Suomessa.

4.2. Strategiatyon lahestymistapa

Kyseinen strategiaprosessi oli toimintatutkimus, joka on tutkimusmenetelmana kaytannon kehitta-
misen ja osallistamiseen pohjautuva lahestymistapa (Heikkinen 2023, luku 1.). Prosessin aikana

kehitettiin jo olemassa olevia seka luotiin uusia toimintamalleja teoriatietoa hyddyntaen.

Tyon tavoitteena oli luoda strategia vaiheittain henkildstda aktiivisesti osallistaen. Toimintatutki-
muksessa pyritaan tuottamaan tietoa nimenomaan kaytannon kehittamista varten, jolloin kehityk-
sen kohteena voi toimia esimerkiksi yrityksen toiminta, yksittaisen tyontekijan kehittaminen, projekti
tai muu organisaation toimintaan liittyva prosessi, kuten strategiaprosessi (Heikkinen 2023, luku
1.). Osallistettavat henkil6t, kuten tassa tapauksessa ohjaajat ja kumppanit, ndhdaan tutkimuk-
sessa toimintatutkimukselle tyypilliseen tapaan osallistujina, eika tutkittavina. Yleisimpia aineiston-
keruutapoja ovat haastattelut, tydpajat ja kirjalliset aineistot. Oleellista toimintatutkimuksessa on,

etta silla pyritéan reflektoivaan ajatteluun ja ymmarrykseen (Heikkinen 2023, luku 1.).

Toimintatutkimus voi olla kvalitatiivinen, eli laadullinen, jolloin tutkimusmenetelmat painottuvat
usein yksityiskohtaiseen havainnointiin ja haastatteluihin, joiden tarkoituksena on tarjota syvallista
tietoa kyseisesta tapauksesta. Toimintatutkimus voi myds olla kvantitatiivinen, jos tutkimus perus-
tuu numeerisiin tietoihin, kuten tilastoihin. Usein laadullista ja maarallistd menetelmaa myds yhdis-
tellaan. (Heikkinen 2023, luku 1.)

Laadullisen tutkimusotteen tarkoituksena on lisatd ymmarrysta yrityksen tilanteesta (Koskinen ym.
2016, luku 1.). Kvalitatiiviseen lahestymistapaan kuuluen tydn painotus on syvallisessa ymmarta-

misessa. Ohjaajien osallistaminen ideointiin, asiakkaiden tarpeiden ja tyytyvaisyyden tulkinta seka
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kilpailijoiden toiminnan ymmartaminen, perustuvat kaikki laadulliseen analyysiin. Kuten Koskinen ja
muut (2016, luku 2.) esittavat, tutkimusotteessa eritellaan tiettyja ilmidita niihin liittyvien ihmisten
nakokulmien kautta. Kyseisessa tyossa naita tapoja ovat olleet muun muassa osallistavat
workshopit sekad kumppanihaastattelut, joista kaikista on saatu laajasti laadullista tietoa yksittaisilta
yrityksessa sidoksissa olevilta henkil6iltd. Koskisen ja kollegoiden (2016, luku 2.) mukaan kuitenkin
usein laadullisessa otteessa tutkijan vaikutus aineistoon pyritdan pitdmaan minimissaan, vaikka
poikkeuksiakin I6ytyy. Tassa tydssa tutkijan rooli on ollut aktiivinen, silla toimin myds itse osana ky-
seisen yrityksen johtoa. Toimintatutkimukselle tutkijan aktiivinen, osallistuva rooli taas on tyypillista
(Heikkinen 2023, luku 1.). Strategiatyo ei myoskaan noudata tiukkaa kaavaa, vaan muotoutuu ha-

vaintojen, ideoiden ja keskustelujen perusteella, mika on tyypillista laadullisessa otteessa.

Nature Escapen strategiaprosessi on tutkimuksellisesta ndkdkulmasta kvalitatiivinen toimintatutki-
mus, joka hyddyntda muun muassa organisaation sisaista ymmarrysta ja innovointia, kilpailija-ana-
lyysia seka sidosryhmien nakemyksia. Kvantitatiivisia nakokulmia voi myéhemmin hyoddyntaa tay-
dentavind menetelmina osana strategian kehitysta, mutta ydin on kvalitatiivisessa tutkimusot-
teessa. Esimerkiksi laajemmat asiakaskyselyt, jotka mittaavat asiakkaiden tyytyvaisyytta tai talou-
teen liittyvat analyysi, kuten liikkevaihdon kehitys, ovat hyvia esimerkkeja taydentamaan tyota myo-
hemmin kvantitatiivisilla ndkdkulmilla. Varsinainen strategiatutkimus pysyy silti kvalitatiivisessa ja

tapauskohtaisessa kehyksessa.

4.3. Strategiatyokalut

Paadyin havainnoimaan ja analysoimaan yrityksen nykytilaa tutun SWOT-analyysin avulla, tutki-
maan Kilpailuymparistda ja -voimia Porterin viiden voiman menetelmalla seka osallistamaan Nature
Escapen henkilost6d monipuolisten osallistavien workshoppien muodossa, joissa hyddynsin aivo-
riihen kaytanteita. Tarkeimpien yhteistybkumppaneiden kanssa kaytyjen puhelinhaastattelujen
myo6ta padsin myos sukeltamaan seka heidan asiakaskuntansa ettd henkiléston kokemuksiin yri-

tyksemme elamyspalvelutarjonnasta.
4.3.1. SWOT-analyysi

Nykytilan kartoittamisessa hyddynsimme SWOT-analyysia selvittddksemme yrityksen oleellisia si-
saisia seka ulkoisia tekijoita, jotka vaikuttavat strategiaan. SWOT toteutettiin johdon kesken strate-
giatydkalujen hyddyntamiseen keskittyvassa workshopissa. Ohjaajien workshopissa taulukko esi-

teltiin myds heille, jolloin kuulimme my6s ohjaajien nakemyksia analyysista. SWOT toimi tydkaluna

taustalla koko prosessin ajan nykytilan tunnistamisesta aina strategiseen paatoksentekoon saakka.
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Analyysi valittiin tydkaluksi, silla sitd on hyddynnetty yrityksen toiminnassa aiemminkin. Se toimii
hyvana pohjana seka sisaisen tilanteen arviointiin etta ulkoisen toimintaymparistdn ymmartami-
seen. Pienyrityksen nakdkulmasta SWOT koettiin tydkaluna tarpeeksi kevyeksi, mutta tehokkaaksi,
joka on myos selkeytensa vuoksi helppo kommunikoida sidosryhmille. Analyysin avulla saimme
hyodyllista vahvistusta siita, mika yrityksessa jo toimii, jotta sita voitaisiin korostaa entisestaan
seka havaitsimme kriittisia kipupisteita, joita voimme lahtea kehittamaan. Tiedostimme myos
SWOT:in saaman kritiikin sen puolueellisuudesta ja hyddynsimmekin prosessin aikana myds muita

tydkaluja laajemman kasityksen saavuttamiseksi.

SWOT-taulukon nelikentta luo kokonaiskuvan siita, missa yritys onnistuu talla hetkella, mitad mah-
dollisesti tulisi kehittaa ja millaisia ulkoisia riskeja tai uhkia tulevaisuuden suunnittelussa tulisi huo-
mioida. Menetelma soveltuu nimenomaan strategiatydn alkuvaiheeseen, jolloin kartoitetaan suun-

taa ja perustaa paatdksenteolle.

Nature Escapen osalta vahvuuksia voivat olla esimerkiksi siirrettava ja joustava palvelukonsepti,
pienyritykselle ominainen ketterad organisaatiorakenne ja laadukas, yksil6llinen asiakaspalvelu ja

taman myota mahdollisesti myos onnistunut asiakaskokemus.

Heikkouksien kuten rajallisten resurssien tai tunnettuuden puutteen tunnistaminen, auttaa kehitta-
maan toimintaa eteenpain. Nykyisid yrityksen haasteita ja kipupisteitéd voidaan yrittaa ratkaista esi-
merkiksi panostamalla entista laajemmin digitaaliseen markkinointiin, yhteistydbkumppaneiden si-

touttamiseen tai ulkopuolisen asiantuntemuksen hyédyntamiseen esimerkiksi ostopalveluina.

Uhat, kuten laaja kilpailuymparistd ja sesonkiluonteisuuden aiheuttamat tulovaihtelut, tulee tunnis-
taa jo varhaisessa vaiheessa. Strategiassa voidaan talléin suunnitella toimenpiteita, jotka tasaavat
sesonkien vaikutuksia, esimerkiksi kehittamalla muunlaista toimintaa off-seasonin ajalle tai tunnis-
tamalla ja panostamalla tietynlaisiin asiakkuuksiin, joiden tarpeet jakautuvat tasaisemmin koko

vuodelle. Mahdollisuuksia voi ndhda myo6s kansainvalistymisessa, joka mahdollistaisi uuden asia-

kassegmentin osana liikketoimintaa.

SWOT-analyysin idea ja tehokkuus on sen yksinkertaisuudessa ja selkeydessa. Se auttaa jasenta-
maan kokonaiskuvaa ja toimii tukena johdon paatdksenteossa. Nature Escapen strategiassa ana-
lyysia hyodynnettiin nykytilan tunnistamisen lisaksi eri vaihtoehtojen arviointiin, jotta strategisten

linjausten suuntaaminen olisi perusteltua seka tarkoituksenmukaista.
4.3.2. Porterin viiden kilpailuvoiman malli

Porterin viiden kilpailuvoiman mallia kaytettiin osana strategiaprosessia ja sen avulla Nature Esca-

pen johto tarkasteli, millaiset ulkoiset voimat vaikuttavat elamysalan kannattavuuteen ja
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kilpailutilanteeseen, ja milla keinoilla yritys voi asemoitua viisaasti naiden tekijoiden keskella. Mallia
hyddynnettiin prosessin alussa sekd osana osallistavaa prosessia ja paatoksentekoa. Tarkoituk-
sena oli ymmartaa syvemmin, millaiset tekijat vaikuttavat yrityksen mahdollisuuksiin menestya ja

kehittya Eteld-Suomen elamys- ja virkistyspalveluiden markkinassa.

Porterin mallin hyddyntadminen antoi selkean kuvan toimintaymparistossa vaikuttavista voimista. Se
antoi myds vahvistusta siitd, mihin Nature Escapen kannattaisi panostaa toiminnassaan my®os jat-
kossa. Kritiikkia malli on saanut sen yksipuolisuudesta, minka vuoksi sita hodynnettiin aiemmin esi-
tellyn SWOT-analyysin rinnalla. Porterin kilpailuvoimat antaa yksindan melko staattisen analyysin,
silla mallli ei huomioi esimerkiksi jatkuvasti muuttuvaa toimialaa tai yhteistyon ja verkostojen merki-

tysta kovinkaan laajasti.

Nykyisia kilpailijoita analysoimalla tunnistettiin entista paremmin, millaisia elamyspalveluita Etela-
Suomen alueella talla hetkella jo tarjotaan ja miten ne eroavat Nature Escapen konseptista. Uusien
toimijoiden uhkaa arvioitiin tarkastelemalla alan monimuotoisuutta ja muun muassa tarvittavaa
osaamista, investointeja seka lupa-asioita. Korvaavien tuotteiden osalta on tarkeaa tiedostaa,
kuinka esimerkiksi virtuaaliset palvelut voivat syrjayttda luontoaktiviteetteja asiakkaiden paatoksen-

teossa.

Asiakkaiden neuvotteluvoima korostuu erityisesti silloin, kun asiakkaat, kuten suuret yritykset kil-
pailuttavat palveluntarjoajia. Toimittajien, eli Nature Escapen osalta esimerkiksi kevyryrittjina toi-
mivien ohjaajien tai elamyskellunnassa kaytettavien pelastuspukujen toimittaja, neuvotteluvoimaa
voidaan kontrolloida esimerkiksi laajentamalla ja monipuolistamalla yhteistydkumppaniverkostoa ja

keskittymalla pitkaaikaisiin, luotettaviin kumppanuuksiin.

Porterin mallin avulla strategiaty6ssa oli mahdollista tunnistaa kriittiset menestystekijat ja rakentaa
kilpailuetua kestavalla tavalla. Nature Escapen tapauksessa tama tarkoittaa keskittymista niihin
osa-alueisiin, joilla yritys voi erottua selvasti markkinoilla, kuten luonnonldheisyyteen, asiakaskoke-
mukseen ja vastuullisuuteen. Mallin systemaattinen hyddyntaminen tuo strategiaprosessiin syvem-
paa ymparistdn analysointia ja tukee kilpailukykyisten valintojen tekemista tuleville vuosille 2025—
2027.

4.3.3. Osallistavat workshopit

Osallistavat workshopit toimivat tarkedssa roolissa osana strategiaty6ta, kun prosessissa halutaan
mahdollistaa sidosryhmien sitouttaminen ja yritystoiminnan kokonaisvaltainen kehitys. Osallistavat
menetelmat olivatkin olleet keskeinen osa prosessia, silla ne tukevat Nature Escapen arvoihin pe-
rustuvaa yhteisollista, luovaa ja asiakaslahtdista kulttuuria. Sidosryhmien osallistaminen koko pro-

sessin ajan edistaa niiden vahvaa sitoutumista tulevan strategian linjauksiin. Kun johto, ohjaajat ja
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yhteistyOkumppanit paasevat vaikuttamaan strategian sisaltoon, he kokevat sen myos helpommin
omakseen. Tama edistaa sisaista motivaatiota ja lisaa sen myota myos valmiuksia toteuttaa strate-
gian linjaukset ja tavoitteet kaytanndssa. Osallistuminen luo tunnetta merkityksellisyydesta, mika

on erityisen tarkeaa pienyrityksissa, kuten Nature Escapessa.

Workshopit tarjosivat oivan tilaisuuden erilaisten nakékulmien, kokemusten ja ideoiden pallotte-
luun. Workshoppien fasilitointi mahdollistaa usein keskusteluja ja ajatuksia, joita ei valttamatta
muuten tyOarjessa kuultaisi. Strategiatydssa korostuvat luonnollisesti usein johdon nakemykset,
mutta myos muun henkildston eli meidan tapauksessamme ohjaajien osallistaminen mahdollisti
sen, ettd saimme hyvin arvokasta nakemysta asiakaskentaltd kokemusten ja niin kutsutun hiljaisen

tiedon myota.

Ohjaajien nakemykset ja ideat toiminnan kehittdmisesta ovatkin hyvin keskeisessa roolissa strate-
giaprosessissa, silla tydskennellessaan jatkuvasti asiakasrajapinnassa niin Nature Escapen kuin
muidenkin yritysten aktiviteettipalveluissa, saavat he elintarkeaa tietoa asiakkaiden kokemuksista,
tarpeista ja odotuksista. Monipuolisuus rikastuttaa strategista ajattelua ja voi synnyttdd yhdessa

roolit unohtaen ja ideoiden uusia, innovatiivisia ratkaisuja toiminnan kehittamiseen.

Yhteiset tapaamiset ja workshopit my6s vahvistavat yhteisty6ta ja luovat osaltaan yhteista toiminta-
kulttuuria, jossa arvostetaan kaikkien tiimin jasenten mielipiteita ja avointa vuorovaikutusta. Yhtei-
nen keskustelu, ideointi ja paatdksenteko kehittdvat tiimihenkeda ja parantavat sisaistd kommuni-
kaatiota. Koen taman erityisen tarkeaksi, silla toimimme vahvasti asiakasrajapinnassa ja tarjo-
amme nimenomaan elamyksia, joissa vuorovaikutus ja tiimityd ovat keskiéssa. On tarkeaa, etta

my0s sisainen toimintamme on linjassa palveluiden ja arvojemme kanssa.

Koimme ohjaajille jarjestetyn aivoriihi-workshopin hyvin tarkeana osana laadukasta prosessia, silla
ohjaajien ndkemykset voivat auttaa yritysta erottumaan kilpailijoista, parantamaan asiakaskoke-
musta ja kehittamaan palvelujaan entista asiakaslahtdisemmin. Workshopissa saatua aineistoa
hyoédynnetaan osana palvelutarjonnan ja asiakaskokemuksen kehitystyota myos opinnaytetyon
prosessin jalkeen. TyOpajassa syntyi useita innovatiisivia ideoita, jotka voivat tukea yrityksen kas-

vustrategiaa ja erottumista kilpailijoista.

Johdon kesken jarjestetyt tapaamiset aanitettiin tietoturvallisesti osallistujien suostumuksella ja lit-
teroitiin jalkikateen. Ohjaajien osallistamisessa johdon jasenet toimivat tilaisuuden fasilitaattoreina
ja tekivat lisaksi muistiinpanoja tilaisuuden ajan, jotka koottiin jalkikateen. Ohjaajat tayttivat
workshopissa my6s anonyymit ideiointilomakkeet, joita hyddynnettiin ohjaajien suostumuksella

workshopin aikana seka jalkikateen strategisia linjauksia tehtaessa.
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Tybssa hyoddynnettiin aineistoja osallistavista workshopeista. Materiaali sailytetdan yrityksen
omissa tietoturvallisissa kansioissa pilvipalvelussa. Aineisto tullaan sailyttdmaan myos strategia-
prosessin jalkeen, jotta materiaali on tallessa strategian muokkausta ja jatkokehittdmista varten.
Kaikilta osallistujilta on pyydetty suostumus heidan vastaustensa hyddyntamisesta kyseisessa
opinnaytetydssa etukateen. Ohjaajat ovat aineistossa anonyymeja, mutta johdon nimet ovat naky-

villa tybssa.
4.3.4. Kumppanihaastattelut

Hyvin rajattujen ajallisten resurssien myo6ta paadyin keraamaan asiakasymmarrysta tehokkaalla ja
kohdennetulla tavalla kumppanuuksia hyodyntamalla. Laajamittaisten, joskin hyvin mielenkiintoisen
ja tarkean, asiakaskyselyn sijaan asiakasnakokulmaan keskityttiin talla kertaa tarkeimpien yhteis-

tydkumppaneiden kanssa kaytyjen puhelinhaastattelujen kautta.

Tiedonkeruumenetelmana kyseessa olivat puolistrukturoidut teemahaastattelut, silla niissa oli en-
nalta maaritelty rakenne ja kysymysrunko, joka oli haastateltavilla tiedossa etukateen. Haastattelun
puolistrukturoitu luonne tarkoittaa sita, ettéd keskustelulle annetaan tilaa ja vastauksia voidaan sy-
ventaa tarpeen mukaan. Menetelma soveltuu hyvin juuri laadulliseen tutkimukseen ja yhteistyo-
kumppaneiden nakemyksien kartoittamiseen, silla vapaan keskustelun ja nakemysten kuuleminen

on hyvin tarkeaa.

Puhelinhaastatteluissa keskityttiin erityisesti siihen, miten yhteistydkumppanit kokivat elamyspalve-
luidemme laadun ja myytavyyden. Puheluissa lapikaytiin muun muassa asiakkaiden antamia pa-
lautteita seka pohdittiin tarjontamme sopivuutta erilaisiin ryhmatilaisuuksiin. Keskusteluissa avattiin
myo6s kumppaneiden ndkemyksia yhteistydn sujuvuudesta ja mahdollisista kehitysehdotuksista.
Lisaksi pohdittiin, kuinka helpoksi myyjat kokivat tietyn elamyspalvelumme myymisen asiakasryh-

mille ja miten viestintaa ja markkinointia palveluidemme osalta voitaisiin parantaa.

Kumppanihaastatteluja puheluiden muodossa kaytiin Vierumaen, Pajulahden, Varalan, Hotelli
Nuuksion seka Vaihmalan Hovin myyntihenkildiden kanssa. Haastatteluiden kohteet valittiin silla
perusteella, kuinka tarkeaksi kumppanuudet kyseisten toimijoiden kanssa koetaan aktiivisuuden,
kaupallisuuden ja merkittavyyden kannalta. Mainitut kumppanit ovat myds pitkaaikaisimpia yhteis-

tydkumppanuuksiamme.

Alla esiteltyna kysymyksia, joita puheluiden aikana lapikaytiin. Kysymykset lahetettiin myyntihenki-
IGille jo etukateen, jotta he pystyivat valmistautumaan haastatteluun ja etsimaan tarvittaessa mate-
riaalia nahtaville. Puhelinkeskusteluiden aikana tein muistiinpanoja lapikaydyista asioista ja litteroin

tekstit jalkikateen.



Haastattelukysymykset:

Millaisena asiakkaanne ovat kokeneet Nature Escapen tarjoamat elamykset?

Miten helppoa palveluiden myyminen asiakasryhmille on ollut?

Ovatko asiakkaat antaneet palautetta elamyksista? Jos ovat, millaista?

Onko yhteistyd Nature Escapen kanssa sujuvaa ja toimivaa?

Naetteko palveluvalikoimassa jotakin, mita voisi kehittaa tai tdydentaa?

Olisiko teilla ehdotuksia asiakasviestinnan kehittdmiseen (esim. esitemateriaalit, verkko-
sisallot)?

Kuinka yhteisty6ta voitaisiin syventaa tai laajentaa tulevaisuudessa?

35
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5 Toteutus ja tulokset

Osiossa esitelldan Nature Escapen strategiaprosessin vaiheet ja kuvataan yksityiskohtaisesti to-
teutetut strategiset toimenpiteet. Osiossa avataan myds strategisten tydkalujen hyddyntamisen tu-
lokset osana prosessia. Lopussa esitellaan strategiatydon mittareita seka luodun strategian paa-

pointit, jotka I6ytyvat myds liitteena (Liite 2.).

Nature Escapen strategiatyossa on korostettu osallistavaa Iahestymistapaa, ketteryytta ja keskitty-
mista olennaisiin tavoitteisiin. On ollut oleellista tunnistaa, etta kyseessa on viela hyvin pieni yritys
ja nain my®ds rajatut resurssit. Realistisuuden my6ta halutaan varmistaa, etta strategiaprosessi tu-
kee aidosti yrityksen mahdollisuutta kasvaa ja vahvistaa asemaansa Eteld-Suomen elamysmarkki-

noilla myos tulevaisuudessa.

5.1. Strategiaprosessin vaiheet

Strategiaprosessi eteni noin neljan kuukauden ajan vaiheittain, keskittyen nykyisen toiminnan ke-
hittdmiseen ja uusien mahdollisuuksien ja kilpailuetujen tunnistamisen. Aiheen maarittelyn jalkeen
strategiatyon prosessi lahti liikkeelle teoreettisen tiedon pohjalta, jonka jalkeen lahdettiin muodos-
tamaan ja rajaamaan opinnaytetydlle oleellista teoreettista viitekehysta. Alussa palaveerattiin erik-
seen seka opinnaytetydohjaajan ettd yrityksen yhteyshenkilon Milla Palvasen kanssa tyon aiheen

tiimoilta tyon tavoitteesta, vaiheista ja aikajaksosta.

Opinnaytetyésuunnitelman tekemisen jalkeen tyo jatkui teoreettisen viitekehyksen parissa seka ny-
kytilan analysoinnilla yrityksen johdon kesken. Yrityksen vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet ja
uhat kartoitettiin tutun SWOT-analyysin avulla ja kilpailukenttaa tarkasteltiin Porterin viiden voiman

mallin mukaisesti.

Kattavan analysoinnin jalkeen strategiaprosessiin osallistettiin mukaan yrityksessa kevytyrittdjana
toimivat ohjaajat seka yrityksen tarkeimmat yhteistydkumppanit. Strategista suunnittelua toteutettiin
yrityksen henkildstdon kanssa yhteisten tydpajojen ja ryhmakeskustelujen muodossa strategisia tyo-

kaluja hyodyntaen.

Seuraavassa vaiheessa keskityttiin asiakasymmarryksen ja sidosryhmien nakdkulmien syventami-
seen, kun strategiaprosessiin osallistettiin mukaan yrityksessa kevytyrittajana toimivat ohjaajat

seka yrityksen tarkeimmat yhteistydkumppanit. Strategista suunnittelua toteutettiin yrityksen henki-
|6stdn kanssa yhteisilla tydpajoilla. strategisia tydkaluja hyddyntaen. Ohjaajien kanssa osallistami-

nen toteutettiin yhteisen workshopin muodossa, jossa johdon kolme jasenta fasilitoivat tilaisuutta.
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Aikahaasteen vuoksi asiakasymmarrysta ja -palautetta paatettiin kerata tarkeimpien yhteistyo-

kumppanuuksien kautta heitd haastattelemalla.

Oleellista oli myds kirkastaa Nature Escapen merkitys toimijana. Nykyiset arvot, visio ja missio kay-
tiin johdon kesken lapi, jotta strategiset tulevaisuuden suunnat voitiin muodostaa yrityksen ydinaja-
tuksen ja - tarkoituksen pohjalta. Nama elementit toimivat strategian kulmakivina ja heijastuvat
kaikkeen toimintaan — niin asiakasviestintaan kuin sisaisiin prosesseihinkin. Samalla sovittiin osa-
alueista, joihin strategiatyossa erityisesti haluttiin vaikuttaa, kuten laadukkuuteen, aiempaa vah-
vempaan sidosryhmien sitouttamiseen seka kansainvalistymisen mahdollisuuksiin ja ndiden myéta

lopulta liiketoiminnan kasvuun.

Taman jalkeen tunnistettiin ja muotoiltiin strategisia vaihtoehtoja johdon workshopeissa. Worksho-
peissa kasiteltiin teoriatiedon pohjalta kerrytettya nakemysta pienyrityksen strategisista linjauksista
seka sidosryhmien osallistamisessa saatuja tuloksia. Eri toimintavaihtoehtoja pohdittiin esimerkiksi
laajentumisen, uusien palveluiden kehittdmisen, ulkopuolisen asiantuntijuuden hyddyntamisen ja

sidosryhmien syvemman sitouttamisen nakdkulmasta.

Lopulta oli aika kirkastaa kaiken keratyn tiedon ja hyddynnettyjen menetelmien avulla yrityksen
core-ajatus eli sen syvin toiminta-ajatus, strategiset tavoitteet ja suunta tuleville vuosille. Strategi-
alle luotiin myds mittarit, joita tullaan seuraamaan ja arvioimaan saanndllisesti. Mittarit mahdollista-
vat strategian systemaattisen tarkastelun ja tarvittaessa reagoinnin huomattuihin muutoksiin myos
opinndytetyon valmistumisen jalkeen. Jatkuva arviointi on strategian toteutumisen ja toiminnan ke-
hittymisen edellytys, ja arviointi on mahdollista vain, kun strategiset tavoitteet ovat arviointi- ja mit-
tauskelpoisia (Kortesalmi 15.11.2022). Taman vuoksi kelvollisten mittareiden maarittely on tehtava
huolellisesti talouden, asiakkaan, prosessin seka oppimisen nakdékulmat huomioiden (Kortesalmi
15.11.2022). Mittarit asetettiin tukemaan tavoitteiden seurantaa, kuten asiakasmaarien kasvua, na-

kyvyyden lisaamista, asiakastyytyvaisyyden kehittymista seka naiden myata liiketoiminnan kasvua.

Strateginen
paatoksenteko: linjaukset
Jja painopisteet

/é

Suunnittelu ja Nature Escapen . .

- . Strategiset mittarit,

nakemykset: strategia 2025-2027 o ) -

. . ) arviointi ja korjausliikkeet
osallistaminen, versio 1.
yrityksen merkityksen — — —
kirkastaminen \ \ \
\ Version 1.1 Version 1.2 Version 1.3

Strateginen
tiedonkeruu ja
nykytilan analyysi
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Kuvio 7. Nature Escapen strategiaprosessin vaiheet. (Mukailtu Berg & Gustafsson 2018, 98-99.)

Strategiaprosessi toteutettiin silla nakdkulmalla, etta luodut painopisteet ovat ensimmainen versio

strategiasta, jota lahdetdan jatkuvasti kehittdmaan ja muokkaamaan osana operatiivista toimintaa.
Varsinainen opinnaytety6 paattyi mittareiden maarittelyyn ja seuraavana askeleena toukokuun ai-

kana on laatia konkreettinen toimenpidesuunnitelma ja aikataulu strategian toteuttamiseksi. TallGin
laaditaan my0s virallinen strategiadokumentti, josta viestitdan henkilostolle seka kumppaniverkos-
tolle. Liitteena 16ytyy tdmanhetkinen kooste strategian painopisteista (Liite 2.). Strategian tuominen
kaytantoon arjen toimintaan nahdaan valttamattomana, jotta se ei jaisi pelkastaan kirjalliseksi

suunnitelmaksi.

Opinnaytetyona toteutetun strategiaprojektin jalkeen tarkoitus on hyddyntdad myéhemmin entista
vahvemmin yhteistydkumppaneita ja asiakaskuntaa osana strategian jatkokehittdmista. Asiakkai-
den ndkemyksia Iahdetdan kerddmaan laajemmin opinnaytetydprosessin jalkeen kyselyn ja luon-
nollisten vapaamuotoisten keskustelujen kautta. Myds muiden sidosryhmien aktiivisempaan osal-
listamiseen keskitytaan. Toteutetusta prosessista otetaan opiksi tulevaisuuden korjausliikkeita var-
ten. Koontina voidaan todeta, etta toteutettu Nature Escapen strategiatydn prosessi antaa toimin-
nalle selkean suunnan ja mahdollistaa resurssien kohdistamisen jatkossa sinne, missa ne vaikutta-
vat eniten. Strategiatydn my6ta myds sidosryhmien aiempaa vahvempi sitouttaminen mahdollistuu,

kun heidat pidetaan aktiivisesti mukana prosessissa myds jatkossa.

5.2. Nature Escapen SWOT-analyysi

Yrityksen merkittdvimpiin vahvuuksiin kuuluu sen selked ja erottuva konsepti. Luontoymparistdssa
toteutettavat elamykset tyoyhteisoille ja muille organisaatioille tarjoavat asiakkaille mieleenpainuvia
kokemuksia, joita ei helposti I0ydy muualta. Elamykset ovat katevasti siirrettavissa eri kaupunkei-
hin ja ymparist6ihin, mikd mahdollistaa myds sen, etta yritys voi tuoda palvelutarjontansa suoraan
asiakkaan luo. Yrityksen olemassa oleva palvelutarjonta on myds varsin innovatiivista ja erikoistu-

nutta, mika on saanut paljon kiitosta asiakkailta ja yhteistydkumppaneilta.

Pienyrityksena Nature Escapen toiminta on hyvin ketteraa ja joustavaa, mika on nopeasti muuttu-
vassa markkinassa suuri etu. Tarjouspyynnot ja tiedustelut eivat kulje henkilolta ja jarjestelmasta
toiseen, mika voi valilla olla ison yrityksen haaste, vaan yhdestd numerosta tavoittaa heti operatiivi-
sesta toiminnasta vastaavan henkilon. Tama mahdollistaa hyvinkin nopean ja luotettavan reagoin-

nin muuttuviin tilanteisiin, joka helpottaa myds yhteistydkumppaneiden tyoskentelya.

Tunnetut ja vahvan brandin omaavat yhteistydokumppanit, kuten Vierumaki, ovat suuri vahvuus Na-

ture Escapen toiminnassa. Kumppanit myyvat palveluita suoraan asiakkailleen, mika vie
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myyntipainetta selkeasti pois toimitusjohtajan tydpoydaltd. Kumppaneiden kautta yritys saa myds

paljon nakyvyytta ja vakuuttavuutta, niiden ollessa alueellisesti tunnettuja ja arvostettuja kohteita.

Lisaksi yritykselld on laaja verkosto nuoria, innokkaita kevytyrittdjana toimivia ohjaajia eri kaupun-
geissa, jotka mahdollistavat monipuolisen palvelutarjonnan ilman kallista henkildstokulujen taak-
kaa. Yrityksella ei ole viela ollut mahdollisuutta palkata enempaa tyontekijoita, mutta yrittgjina toi-
mivat, usein liikunta-alan opiskelijat, hoitavat elamysten ohjauksia aina varausten mukaan, eika

kiinteita palkkakuluja synny.

Asiakkailta saadut palautteet ovat olleet erittdin positiivisia, mika luo hyvan pohjan suositusten ja
my0s palaavien asiakkaiden varaan rakentuvaan kasvuun. Myos toimialan trendit tukevat yrityksen
toimintaa, silla kiinnostus luonnon hyvinvointivaikutuksiin ja palautumiseen on kasvanut merkitta-

vasti erityisesti tydeldmassa viime vuosina.

Analyysi kuitenkin paljastaa myds useita heikkouksia, jotka Nature Escapen strategiatydssa on tar-
keaa huomioida. Yrityksen hyvin pieni koko ja liikevaihto rajoittavat resurssien maaraa seka inves-
tointimahdollisuuksia esimerkiksi myyntiin ja markkinointiin tai palvelukehitykseen. Brandin tunnet-
tuus on viela varsin vahaista, eika yrityksella ole yhta selkeda omaa fyysista toimipistetta, joka ra-
kentaisi tunnettavuutta. Téma voi aiheuttaa haasteita sekd asiakaskokemuksen yhdenmukaisuu-
dessa etta logistisessa suunnittelussa. Lisaksi ulkoilmassa tapahtuva toiminta on altis sdaolosuh-
teille, mika vaikeuttaa palveluiden suunnittelua ja toteutusta erityisesti sesonkien eli loppukevaan,
alkukesan seka syksyn ulkopuolella. Varsinkin talvikausi on hyvin hiljainen, jonka aktivointiin tulisi

kehittda uusia innovatiivisia ideoita.

Uhat kohdistuvat erityisesti toimialan kilpailuun ja taloudelliseen epavarmuuteen. Etela-Suomen
alueella toimii useita ohjelmapalvelu- ja elamysyrityksia, jotka kilpailevat samoista asiakasryhmista.
Monella kilpailijalla on etunaan tunnetumpi brandi, monipuolisempi palvelutarjonta ja digi-/hybridi-
mahdollisuuksia. On liséksi hyva tunnistaa, ettd myds yhteistydkumppaneiden hyvin monipuolinen
palvelutarjonta voidaan nahda uhkana varsinkin, jos se on selkeasti palvelutarjontaamme edulli-
sempaa tai useimmin myyntihenkildiden suosituksena asiakkaiden tarjouspyyntdihin. Tapahtumia
jarjestetdan monissa organisaatioissa varsin systemaattisesti, mutta taloudellisesti haastavina ai-
koina yritykset usein karsivat virkistyspaivista tai hyvinvointiin liittyvista palveluista, mika nakyy

suoraan sesonkien vilkkaudessa.

Lisaksi esimerkiksi isomman kuvan ilmiot, kuten ilmastonmuutoksen vaikutuksen myota yleistyvat
epavakaat sddolosuhteet tai maastojen kayttédn liittyvat rajoitukset, voivat aiheuttaa epavarmuutta

toiminnan suunnittelussa ja kehittdmisessa. Yritys on yhd myo6s hyvin riippuvainen yhdesta
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paatoimisesta tydntekijasta, mika voi aiheuttaa riskeja esimerkiksi sairastumisten yhteydessa. Laa-

dukkaalla strategialla pyritdan kuitenkin vastaamaan naihin tulevaisuuden mahdollisiin uhkiin.

Ulkopuolelta tarkasteltuna markkinassa on kuitenkin selkeitd mahdollisuuksia, joihin Nature Esca-
pen tulevan strategian tulisi tarttua. Tyohyvinvointi, tydssa jaksaminen ja tydympariston psyykkinen
turvallisuus ovat nousseet vahvasti ynd enemman yritysten ja organisaatioiden kehitysteemoiksi, ja
monet yritykset etsivat virkistyspaivilleen sisaltdja, jotka tukevat henkiloston jaksamista. Nature Es-
cape voi vastata tahan tarpeeseen kiinnostavilla, elamyksellisilla ja samalla hyvinvointia tukevilla
aktiviteeteilla, jotka tuottavat yllattavaa lisaarvoa. Luonnon terveysvaikutukset ovat kiistattomat, jo-

ten myos elamysten luonnonlaheisyys voi toimia valttina yritysten paatoksenteossa.

Yritys voisi tulevaisuudessa kehittaa yhteistyotéd muiden toimijoiden, kuten tapahtumatalojen ja -
tuottajien kanssa ja rakentaa nain entista laajempia palvelukokonaisuuksia yha isommille organi-
saatioille. Lisaksi osittainen palveluiden digitalisointi tai hybridimallit, kuten verkkototeutukset tai
virtuaalitapahtumat, voisivat mahdollisesti laajentaa asiakaskuntaa ja tasapainottaa kausiluontei-
suutta. TAma tarkoittaisi kuitenkin paaasiallisesta ymparistdsta, eli luonnosta, poistumista, mika

taas on hieman ristiriidassa brandin kanssa.

Yksi keskeisista strategisista mahdollisuuksista on kansainvalisten ryhmien kasvava kiinnostus
Suomea ja suomalaisia luontoaktiviteetteja kohtaan. Tama jo jonkin aikaa vallinnut trendi tarjoaa
yritykselle potentiaalin laajentaa asiakaskuntaansa ja vahvistaa brandiaan ainutlaatuisten luon-

toelamysten tarjoajana Etela-Suomessa.

Kansainvalisessa matkailussa voi selkeasti havaita kasvavan kysynnan autenttisiin, rauhoittaviin
kokemuksiin luonnossa. Suomi erottuu edukseen juuri nailla piirteilld: puhdas luonto, hiljaisuus, tur-
vallisuus ja mahdollisuus kokea jotakin aitoa ja ainutlaatuista. Varsinkin isojen korporaatioiden tii-
mit seka hyvinvointiin ja virkistaytymiseen panostavat organisaatiot ja ryhmamatkailijat etsivat vaih-
toehtoja perinteisille kaupunkikohteille. Nature Escape voisi tulevaisuudessa vastata tdhan tarpee-
seen tarjoamalla uusia rauhoittumista ja luontoyhteytta tukevia palveluita, kuten metsakylpyja ja

tutustumisretkia metsaan, joissa yhdistyy ainutlaatuinen suomalainen kulttuuri ja luonto.

Yrityksella on kansainvalisyyden suhteen potentiaalia, silld se omaa jo valmiiksi toimivan palvelu-
konseptin, luonnonlaheiset ja ainutlaatuiset kumppanikohteet seka laajaa osaamista erilaisten ryh-
mien ohjaamisessa my0s englanniksi. Myos yrityksen nimi on jo valmiiksi kansainvalinen. Kansain-
valisille asiakkaille suunnatun tarjonnan kehittdminen voisi tarkoittaa ensin esimerkiksi kieliversioi-
den lisdamista verkkosivuille, palveluiden tuotteistamista kansainvalisille markkinoille seka kump-

panuuksien rakentamista matkanjarjestajien kanssa. Myods vastuullisuus ja kestdvan matkailun
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painottaminen ovat tekijoita, joita kansainvaliset asiakkaat yhd useammin arvostavat — ja ne sopi-

vat erinomaisesti myos yrityksen arvopohjaan.

Kansainvalisten ryhmien tavoittaminen ei kuitenkaan tapahdu itsestaan. Se vaatii selkeita strategi-
sia linjauksia kansainvalistyminen huomioiden, moniulotteista markkinatuntemusta seka resurssien
kohdentamista. Kansainvalisille markkinoille suuntaaminen vaatii kumppanuuksien etsintaa ja
mahdollisesti ulkopuolisten asiantuntijoiden ja mentoreiden hyédyntamista. Siksi kansainvalisyyden
lisddminen tulee sisallyttaa osaksi yrityksen pidempiaikaista strategista suunnittelua. Oikein toteu-

tettuna kansainvalisen kysynnan kasvu voi toimia merkittdvana erottautumisen ja kasvun lahteena.

SWOT-analyysi: Nature Escape Oy

Vahvuudet

Heikkoudet

Erottuva siirrettava konsepti
Vakiintunut ohjaajaverkosto eri alueilla
Laadukkaat yhteistydkumppanit
Innovatiivinen palvelutarjonta

Kettera ja joustava pienyritys

!\ Pieni koko ja rajalliset resurssit

L. Brandin tunnettuus vield vahaista

Riippuvuus pdatoimisesta tyontekijasta
Logistiset haasteet siirrettavyydessa
Riippuvuus sddolosuhteista, ei sisdvaihtoehtoja

Mahdollisuudet

Uhat

~{ Kasvava kiinnostus tyghyvinvointiin ja
luontokokemuksiin

~{" Yhteistydn syventaminen isojen
tapahtumatoimijoiden kanssa

~f Luonnonlaheisyys ja teknologian poissaolo
erottuvana piirteena

- Kansainvilisten ryhmien kiinnostus Suomea ja

A Kova kilpailu Eteld-Suomessa, paljon korvaavia
vaihtoehtoja ja tunnetumpia brandeja

A sesonkiluonteisuus ja ilmastonmuutokset
vaikutukset

A Kumppanien edullisempi tarjonta

A Taloudellinen epdvarmuus vihenta3 yritysten
halua panostaa virkistaytymisen

luontoa kohtaan A Kansainvilistymisen haasteet, vie resursseja

Kuvio 8. Nature Escapen SWOT-analyysi.

Nature Escapen erottautumistekijat ovat erityisen tarkeita toimialan kilpailuymparistossa. Yrityksen
ketteryys mahdollistaa nopean reagoinnin asiakkaiden tarpeisiin ja vuodenaikojen vaihteluihin. Li-
saksi yritys hyddyntaa tehokkaasti elamysten siirrettavyytta eri luontokohteisiin seka laajaa yhteis-

tyéverkostoa.

Kilpailutilanne korostaa jatkuvan kehittdmisen ja strategisen brandityon merkitysta. Koska monet
kilpailijat nojaavat vahvasti elamyksen standardointiin ja skaalautuvuuteen, Nature Escape voi

erottautua panostamalla persoonallisuuteen, elamyksellisyyteen ja tietynlaiseen "virikkeettomyy-
teen” ja aistien lepaamiseen, silla yrityksen elamyksista kaikki teknologia on jatetty tarkoituksella

pois ja pitdydytty perinteisemmassa toteutustavassa.

Yhteenvetona voidaan todeta, etta yritys toimii aktiivisesti kehittyvassa ja muuttuvassa, mutta hallit-

tavissa olevalla markkinalla. Menestyminen edellyttda jatkuvaa asiakasymmarryksen syventamista,
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palveluiden erottuvuutta ja vahvaa kumppaniverkoston hyédyntamista. Yrityksen nykyiset vahvuu-
det tarjoavat hyvan pohjan kasvuun seka kotimaisilla etta tulevaisuudessa myos kansainvalisilla

markkinoilla.

5.3. Nature Escapen Porterin 5 kilpailuvoiman malli

Porterin mallin mukaan kilpailuympariston analysointi aloitettiin arvioimalla kilpailun intensiteettia
nykyisten toimijoiden valilla. Elamys- ja ohjelmapalveluiden markkina on melko moniulotteinen ja
Etela-Suomen alueella toimii lukuisia pienia ja keskisuuria yrityksia, jotka tarjoavat yrityksille suun-
nattuja virkistyspaivia ja aktiviteetteja. Pienet yritykset, kuten Nature Escape, joutuvat osaltaan kil-
pailemaan isojen monipuolisten keskittymien, kuten vapaa-ajan keskusten ja urheiluopistojen
kanssa. Kohteesta toiseen liikkuvat pienyritykset tekevatkin usein yhteistyota isojen toimijoiden

kanssa, joka on alalla hyvin yleista.

Voidaan siis todeta, etta kilpailu on kovaa alalla ja kilpailuetujen tunnistaminen erityisen tarkeaa.
Vaikka Nature Escape erottuu osaltaan luonnonlaheisyydellaan ja ketteryydellaan, on kilpailu asi-
akkaiden huomiosta ja budjeteista kovaa erityisesti sesonkiaikoina. Erottautuminen laadukkuu-
della, elamyksellisyydella ja vastuullisuudella on keskeinen strateginen valinta, joka todennakoi-

sesti mahdollistaa asiakasvolyymin ja nain myoés lopulta liikketoiminnan kasvun.

Uusien tulokkaiden uhkaa oli my0s oleellista arvioida. Kyseiselle alalle voi suunnata hyvin matalal-

lakin kynnyksella, silla yksinyrittdjatkin voivat perustaa oman palvelunsa ilman suuria alkuinvestoin-
teja. Alalla ei tarvitse omaa toimipistetta tai useaa tyontekijaa heti alkuun, vaan toiminnan voi aloit-

taa vaikka yksinaankin. Luonto- ja tapahtuma-alan kouluttautuminen on aktivoitunut laajasti viime

vuosina, joten alalle on varmasti myos jatkossa paljon uusia tulijoita.

Kynnysta voi nostaa kuitenkin se, etta varsinkin luontoaktiviteeteissa tietty osaaminen luonnossa
toimimiseen ja turvallisuuteen on hyvin tarkea osa toimintaa. Usein tarvittavien yhteistydkumppa-
neiden I6ytdminen voi myods vieda aikaa. Kumppanuuksia on helpompi muodostaa, jos yrityksen
palvelutarjonta on innovatiivista ja uutta, silla kuten mainittu, on alalla jo paljon samantyylista tar-

jontaa eri yritysten toimesta.

Luontoeldmykset kilpailevat asiakkaiden ajasta ja rahasta laajan toimialan kanssa, johon kuuluvat
muun muassa kokous-, hyvinvointi-, koulutus- ja tapahtumapalvelut. Esimerkiksi kylpylat, virtuaali-
tapahtumat tai jopa perinteiset illalliset ovat myds vaihtoehtoja virkistyspaivan toteutukselle. On
myos huomioitava, ettd myds yhteistydkumppaneiden monipuolinen palvelutarjonta kilpailee yrityk-

semme tarjonnan kanssa.
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Nature Escapen on tarkeaa korostaa palveluidensa ainutlaatuisuutta, kuten esimerkiksi luonnon
terapeuttisia vaikutuksia, aitoa l&sndoloa ja kokonaisvaltaista palautumista, jotta asiakas voi tunnis-
taa hydtyjen arvon verrattuna muihin palveluvaihtoehtoihin. El&mysten siirrettavyys ja joustavuus
aikatauluissa tuovat etuja esimerkiksi tietyissa kohteissa jarjestettaviin palveluihin verrattuna. Pien-
yrityksen reaktionopeus toimii myos kilpailuetuna, silla yritykset suunnittelevat tapahtumiaan yha
lyhyemmalla aikajanteelld, jolloin monet isommat tapahtuma-alan toimijat voivat olla liian hitaita
prosessin etenemisessa. Myds kumppanuuksien syventdminen voi myo6tavaikuttaa esimerkiksi

myyijien asenteisiin, jolloin kumppanimyynti voi jatkua vilkkaana.

Koska yritys hyddyntaa ja yhteistybkumppaneita tapahtumien fasilitoinnissa ja muun muassa ma-
joituksen, kokoustilojen ja ravintolapalveluiden tarjoajana, on niiden merkitys hyvin vahva. Porterin
malliin kuuluva toimittajien neuvotteluvoima pysyy hallinnassa niin kauan kuin yritys yllapitaa hyvaa

yhteistyota seka monipuolista kumppaniverkostoa.

Mahdollinen uhka syntyy, jos palveluiden toteutus on liian riippuvaista yksittaisista henkiloista tai
kohteista. Ohjaajareservimme on laaja kaikilla toimimillamme alueilla, mika edesauttaa uhan mini-
mointia. On kuitenkin tarkeaa sailyttdad hyva suhde olemassa olevien toimintaan sitoutuneisiin oh-
jaajiin, silla he voivat kevytyrittajina itse maaritella, missa ja kenelle milloinkin ohjaavat. Kuten
aiemmin mainittu, luonto-, liilkunta- ja tapahtuma-alan opiskelijoita on kuitenkin hyvin paljon, jonka

vuoksi ohjaajien neuvotteluvoima jaa loppujen lopuksi melko pieneksi.

Spesifin valineiston, kuten elamyskellunnan pelastuspukujen valmistajia ei Suomesta 16ydy mon-
taa, mika voidaan pitda uhkana palvelun jatkoa ajatellen. Onkin syyta pohtia, kannattaako elamyk-
seen investoida enempa3, vai keskittyd mahdollisesti muihin eldamyspalveluihin, kuten luontopako-

peleihin, joihin ndma& neuvotteluvoimat eivat vaikuta lainkaan.

Nature Escapen paaasiallinen asiakassegmentti, eli yritykset ja organisaatiot, vertailevat palvelun-
tarjoajia yha tarkemmin, erityisesti hinnan, laadun ja raataloitavyyden nakokulmasta. Koska yritys-
asiakkaat ostavat usein isompia kokonaisuuksia, heidan neuvotteluvoimansa on selkeasti suu-
rempi kuin yksittaisilla kuluttajilla. Nature Escapen onkin panostettava asiakaslahtdiseen suunnitte-
luun ja palvelun muokattavuuteen, jotta asiakas kokee saavansa vastinetta rahalleen ja kokee jopa
odotustensa ylittyvan. Asiakkaiden neuvotteluvoiman voidaan todeta olevan korkea, silla alalla on
laaja kirjo vaihtoehtoisia palveluntarjoajia, joita asiakas vertailee. Yleinen taloustilanne myés vai-
kuttaa aina asiakkaiden ostovoimaan, silla tiukassa taloustilanteessa virkistaytymisesta usein nipis-

tetaan tarvittaessa.

On myos tarkead huomioida, etta tapahtumia suunnitellessaan yritykset ja organisaatiot keskittyvat

ensin sijaintiin ja kohteen ominaisuuksiin ja vasta myohemmin tapahtumien sisaltoon. Yrityksessa
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onkin tehty jo alusta alkaen hyvaa strategista asemointia yhteistydbkumppaneiden valinnassa, joka
on todellisuudessa merkittavin tekija tapahtuman sijainnin ja sisallon suunnittelussa asiakkaan na-

kokulmasta.

Porterin mallin avulla toteutettu analyysi auttoi hahmottamaan, mihin edella mainittuihin ulkoisiin
voimiin Nature Escapen strategisessa suunnittelussa tulisi reagoida. Kilpailu alalla on kovaa ja asi-
akkaiden odotukset kasvavat, mutta samalla yritykselld on nyt hyvat mahdollisuudet asemoitua
vahvaksi, luonnon hyvinvointiarvoja korostavaksi toimijaksi. Tarkeimmat toimenpiteet liittyvat bran-
din vahvistamiseen, asiakasarvon konkretisointiin ja strategisten kumppanuuksien rakentamiseen

my0s jatkossa.

Ohjaajien ja kumppaneiden
neuvotteluvoima: KESKITASO
Ohjaajia jokaisella alueella, mutta
aktiviteettien toteutus vahvasti riippuvaista
ohjaalien kiytettavyydesta
Esimerkiksi elamyskelluntapukujen
valmistajan lopettaminen uhkaisi kellunnan
jatkumista palveluvalikoimassa

Uusien tulokkaiden uhka: Kilpailu toimiahl% Korvaavien palveluiden uhka:

KESKITASO KORKEA KORKEA
Alalle matala kynnys tulla, ei isoja » Paljon toimijoita ja kilpailu Yritysasiakkailla laaja ja

alkuinvestointeja kovaa monimuotoinen kirjo

Kiinnostus luontotoimintaan vaihtoehtoja

Oleellista
houkuttelee alalle opiskelijoita ja kumppaniverkostot, virkistaytymistoimintaan
mydhemmin uusia toimijoita orandays ja kilpailuedu Sisavaihtoehtojen puute

Asiakkaiden neuvotteluvoima:
KORKEA
Paljon toimijoita, vertailevat
vaihtohtoja
Budjettipohjaisia paatéksia
hinta/laadu -suhde
merkityksellinen

Kuvio 9. Nature Escapen Porterin viiden kilpailuvoiman malli.

5.4. Osallistavat workshopit

Workshopit olivat oleellinen osa tiedonkeruuta koko strategiaprosessin ajan. Aivoriihi -konseptin
muodossa toteutetut workshopit mahdollistivat sen, etta paasimme tehokkaasti osallistamaan yri-
tyksen johdon seka henkildston ja pystyin lisdksi myds itse osallistumaan aktiivisesti mukaan stra-
tegiatyohon. Osallistavat workshopit toimivat onnistuneena menetelmana, silla ne antoivat paljon

laadullista aineistoa seka selkeitd nakemyksia strategian suuntaamista varten.
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5.4.1. Workshopit ohjaajien kanssa

Workshop ohjaajien kanssa jarjestettiin paikan paalla Vierumaella ja lisdksi osa ohjaajista osallistui
tilaisuuteen etdna. Paikalla oli myds johto fasilitoimassa tilaisuutta, joista kaksi paikan paalla ja kol-
mas linjoilla. Workshopin alussa esiteltiin Nature Escapen strategiatydn tavoitteet ja aikataulu,
jonka jalkeen ohjaajat I&htivat tydskentelemaan ensin tehtyjen ideointilomakkeiden tayttamisella.
Loppuaika workshopista kaytettiin pienryhmissa lomakkeiden antia lapikayden ja jatkoideoiden

seka lopuksi koottiin vield nousseet paapointit yhteisesti.

Kokonaisvaltainen asiakaskokemuksen kehittdminen oli yksi keskeisista teemoista, joka ohjaajien
kokemuksista valittyi. Kaltaisellemme pienyritykselle positiiviset asiakaskokemukset eivat ainoas-
taan lisda asiakastyytyvaisyytta, vaan vahvistavat myds yrityksen brandia seka luovat uusia suosit-
teluja ja asiakassuhteita. Ohjaajat osasivat korostaa, etta asiakaskokemuksen kehittamisessa tulisi

huomioida asiakaspolun eri vaiheet seka aineettomat, tunteisiin vaikuttavat tekijat.

Keskustelu asiakaskokemuksesta nousi siita, kun ohjaajat kertoivat nakemyksiaan somemarkki-
noinnin kehittdmiseen. Ohjaajat ehdottivat vahvempaa lasndoloa sosiaalisen median kanavilla In-
stagramissa ja Tiktokissa, tuoden esiin onnistuneita asiakastarinoita tiimiaktiviteettien hyodyista ja
kauniita luontomaisemia. Monet ohjaajat ovat aktiivisia omissa sosiaalisen median kanavissaan ja
peraankuuluttivat eritoten TikTokin hyodyntamisen puolesta asiakashankinnassa ja nakyvyyden
keraamisessa. Asiakasvideoiden jakaminen ja "behind the scenes" -sisallén luominen voisivat olla

tehokkaita tapoja tavoittaa uusia asiakkaita.

Asiakaskokemuksen myo6ta keskusteluun nousi myos eldmyspalveluiden laadukkuus. Elamyksissa
ohjaajien vuorovaikutustaidot, selkeys ohjeistuksessa, karisma ja persoonallisuus ovat keskei-
sessa roolissa. Toiveena ohjaajilta nousikin lisdkouluttautuminen. Ohjaajien rooli on keskidssa
koko kokemuksen onnistumisessa ja ohjaajien asiakaspalvelutaitoihin ja vuorovaikutusosaamiseen
panostaminen on tarkea osa strategista suunnittelua. Ryhmien ja ohjaajamaarien tulee olla sopu-
soinnussa, jotta jokainen asiakas saa yksildllistd huomiota ja laadukkaan, rahan arvoisen koke-

muksen. Tyytyvainen asiakas huomaa, jos ohjaaja on aidosti I1asna, innostunut ja ammattitaitoinen.

Ohjaajilta saatujen nakemysten mukaan voisimme my®0s lisatéa kaivattua elamyksellisyytta hyédyn-
tamalla luontoymparistén mahdollisuuksia vield moniaistillisemmin. Luonnon rauha, vuodenajan
mukaan vaihtuvat maisemat ja puhtaus ovat jo itsessdan upea kokemus, joita voidaan korostaa
entistd enemman esimerkiksi nuotiokahveilla, luonnosta inspiraationsa saaneella taiteella tai asiak-

kaalle annettavasta muistosta elamyksesta.

Uusina ideoina ohjaajilta nousivat muun muassa virtuaalimaailmojen hyddyntaminen tulevaisuuden

elamyksissa, mika voisi houkutella uusia asiakkuuksia. Myos sisavaihtoehdot aktiviteeteille
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nousivat kehityskohteeksi, jotta vaihteleviin sdaolosuhteisiin ja ndain myods asiakaskokemuksen pa-

rantamiseen pystyttaisiin reagoidaan aiempaa paremmin.

Tyytyvaisia oltiin erityisesti olemassa olevien elamyspalvelujen sisaltéon, jotka saavat ohjaajien
mukaan jatkuvasti paljon kiitosta asiakkailta. Myos toimitusjohtajaa Kiiteltiin siita, kuinka nopeasti ja
helposti kommunikointi ja tarvittaessa lisaohjeistus toimii. Toiveena nousi tasaisempi tydomaara ym-

pari vuoden, mika on ollut haastavaa alan sesonkiluontoisuuden vuoksi.

Kansainvalisille markkinoille suuntaamista ideoitiin muun muassa aiemmin mainittujen virtuaalito-
dellisuuksien ja vahvemman pelillistamisen avulla. Myoés aiemmin SWOT-analyysissa esitellyt Suo-

men ainutlaatuisen luonnon ja kulttuurin korostaminen nousi vahvasti esiin.

Yhteenvetona workshopista voidaan todeta, ettad ohjaajien kokemukset ja ndkemykset tarjosivat

strategiatyolle konkreettisia suuntaviivoja, joita lahdettiin jatkokehittamaan johdon kesken. Tunnis-
timme myads, etta ohjaajien ja johdon yhteisille tapaamisille on jatkossa tarve jarjestaa aikaa aiem-
paa systemaattisemmin, silla yhteiset tapaamiset edistavat yhteenkuuluvuutta, kommunikaatiota ja

yleista ilmapiiria.

5.4.2. Workshopit johdon kanssa

Johdon workshoppeihin osallistuimme me kolme yrittajaa, jotka olemme myds hallituksen jasenia.
Syvennyimme tapaamisissa aluksi yrityksen aiempiin strategisiin linjauksiin ja niiden tarkempaan
tutkailuun, nykytilan ja kilpailuympariston analysointiin strategiatyokaluja hyodyntaen seka yrityk-
sen merkityksen kirkastamiseen. Kavimme |api myds kehitysehdotuksia ja priorisoinnin suuntia,

jotka olivat nousseet esiin aiemmissa tapaamisissa ennen varsinaista strategiatyon aloitusta.

Ohjaajien osallistavan workshopin seka kumppanihaastattelujen jalkeen lahdimme lapikdymaan
niissa esille nousseita palautteita, nakemyksia ja ideoita, ja valitsimme niista potentiaalisimmat jat-
kokehitykseen. Lopulta paasimme yhteisymmarryksessa linjaamaan ja rajaamaan tulevaisuuden
strategisia toimenpiteitd ja tavoitteita, joita on seuraavaksi tarkoitus I1ahtea toimeenpanemaan kay-

tantoon.

Nature Escapen ohjaajien workshopissa asiakaskokemuksen kokonaisvaltainen kehittdminen
nousi vahvasti esiin ohjaajien nakemysten pohjalta ja Iahdimme pohtimaan tilannetta syvemmin.
Varsinkin yrityksena, jonka toiminta perustuu elamyksellisiin luontokokemuksiin ja raataloityyn pal-
veluun, asiakaskokemus on paitsi laadun tae myds kilpailuetu ja keskeinen kasvun tekija. Tunnis-
timme positiivisen asiakaskokemuksen lisdavan luonnollisesti asiakastyytyvaisyytta, tukevan Na-

ture Escapen brandin vahvistumista seka edistavan asiakassuhteiden kehittymista ja syventymista.
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Ohjaajien nakemysten myoéta lahdimme tarkastelemaan asiakaspolkua kokonaisuutena ensikon-
taktista niin sanottuun jalkipyykkiin. Huomiomme kiinnittyi erityisesti siihen, kuinka eri asiakaspolun
vaiheet kasvattavat muistijalked ja asiakkaan sitoutumista. Merkityksellisiksi kohtaamispisteiksi
tunnistettiin muun muassa nettisivujen ja markkinoinnin selkeys ja houkuttelevuus, yhteydenoton
helppous ja toimiva varausjarjestelma, asiakkaiden turvan tunne ennen tapaamista selkeéan etuka-
teisohjeistuksen avulla, ohjaajan ensikohtaaminen ja vuorovaikutustaidot asiakkaan kanssa, ela-
myksen onnistuminen ja odotusten tayttyminen seka viimeisena, muttei vahaisimpana jalkimarkki-

noinnin merkitys.

My®s ohjaajien kehitysehdotuksissa esiin tulleet markkinointitavat, kuten TikTokin ja Instagramin
tehokkaampi hyodyntaminen, on ollut johdon agendalla jo jonkin aikaa. Pohdimme, miten voi-
simme paitsi tavoittaa uusia asiakkaita myos tuoda esiin aitoja tarinoita ja elamyksellisia hetkia.
Workshopissa ideoitiin kaytannon toimenpiteitd, kuten somevastuiden jakamista, yhteistyota ohjaa-
jien kanssa sisallontuotannossa seka "behind the scenes" -materiaalin suunnitelmallista hyodynta-
mista. Tunnistimme myo6s potentiaalin vaikuttajayhteistoissa varsinkin TikTokin osalta, joita on

aiemmin yrityksen toiminnassa tehty vain yksittaisia.

Yrityksen verkkosivut ja varausjarjestelma tulisi tehda mahdollisimman selkeéaksi ja helppokayt-
toiseksi. Jalkimarkkinoinnilla, kuten kiitosviesteilla ja valokuvilla, voimme edesauttaa asiakkaan po-
sitiivista kokemusta my0s tapahtuman jalkeen. Nain vahvistamme asiakassuhdetta ja lisaamme
mahdollisuuksia asiakkaan palaamiseen. Verkkosivujen paivityksessa ja kehityksessa hyddynne-
taan jo talla hetkella ulkopuolista toimijaa, mutta tulokseen ei olla oltu tyytyvaisia. Onkin reagoitava
tahan ja kaytava neuvottelu toimijan kanssa ja tarvittaessa vaihdettava toiseen vastaavaan palve-

luntarjoajaan.

Markkinoinnin ja myynnin vahvaa ulkoistamista pidettiin potentiaalisena strategisena kehitysaske-
leena jo nopealla aikataululla, erityisesti digitaalisia kanavia hyédyntden. TAma poistaisi myyntipai-
netta toimitusjohtajan tyopoydalta ja mahdollistaisi myynnin- ja markkinoinnin ammattilaisten hyo-
dyntamisen. Myynnin ja markkinoinnin toteuttaminen ostopalveluiden avulla nahtiin kustannuste-
hokkaana vaihtoehtona verrattuna uuden taysipaivaisen henkilén palkkaamiseen. Strategian
osaksi ehdotettiin LinkedIn -kontaktoinnin ja -myynnin aktivoimista, silla itsellani on alustasta hyvia
kaupallisia kokemuksia nykyisesta tydpaikastani. Myds kilpailukykyinen kokonaiskustannus koettiin
olevan ulkoistetuilla myyntiprojekteilla, jossa ulkopuolinen toimija hankkii kontaktoimalla Nature Es-

capelle tapaamisia potentiaalisten asiakkaiden kanssa.

Yksi tarkeimmistd keskustelunaiheista oli Nature Escapen elamysten laatu. Johto tunnisti, ettd oh-
jaajien rooli asiakaskokemuksen rakentajina on kriittinen. Vuorovaikutustaidot, karisma, tilannetaju

ja kyky kohdata erilaisia asiakkaita ovat avainasemassa. Myo6s ohjaajien workshopin pohjalta nousi
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esiin selkea tarve lisdkoulutusten jarjestamisestd — esimerkiksi asiakaspalvelun, esiintymisen seka
luonto- ja ensiaputaitojen edistamiseksi. Samalla keskusteltiin siitd, miten ohjaajaresurssien mitoit-

taminen suhteessa ryhmakokoon vaikuttaa asiakaskokemuksen yksildllisyyteen ja laatuun.

Myds luonnon hyddyntaminen moniaistillisesti palvelun osana nahtiin strategisena mahdollisuu-
tena. Ohjaajien ehdotukset nuotiokahveista, luonnon inspiroimasta taiteesta tai pienista, asiak-
kaalle annettavista muistoista innostivat keskustelua siitd, miten kokemuksesta saadaan entista
merkityksellisempi ja muistettavampi. Johto koki tarkeaksi rakentaa elamyksistad kokonaisuuksia,
jotka jattavat syvan jaljen asiakkaan mieleen ja luovat samalla uusia suosittelun ja palaamisen

mahdollisuuksia.

Lopuksi on syyta huomioida myos vastuullisuus hyvin merkittdvana osana asiakaskokemusta, var-
sinkin luontoelamyksiin keskittyvana toimijana. Nykyasiakkaat arvostavat kestavaa toimintaa, luon-
nonsuojelua ja sen arvostamista. Nature Escape voi erottautua positiivisesti viestimalla sidosryh-
milleen, mita vastuullisia ratkaisuja yrityksen toiminnassa jo tehdaan. Periaatteena on esimerkiksi
kerata luonnosta I6ydetyt roskat aina elamysten aikana ja nain nayttaa esimerkkid myos asiak-
kaille. Kaikessa hankinnassa priorisoidaan kaytettya tavaraa ja esimerkiksi yrityksen luontopakope-
lien kaikki irtaimisto on paaosin kirpputoreilta hankittua. Kaikissa yrityksen ostoissa pyritdéan mah-

dollisimman vastuullisiin valintoihin ja muun muassa ohjaajien siirtymissa kimppakyyteihin.

5.5. Kumppanihaastattelut

Puhelinhaastatteluissa pyydettiin ndkemyksia viidelta tarkeimmalta yhteistydkumppanilta (Vieru-

maki, Pajulahti, Varala, Hotelli Nuuksio ja Vaihmalan Hovi). Haastattelut toteutettiin puolistrukturoi-
tuina teemahaastatteluina, joiden kysymykset toimitettiin etukateen vastausten valmistelun tueksi.
Haastatteluista muodostui hyva kokonaiskuva siitd, miten kumppanit kokevat Nature Escapen pal-

velut ja yhteistyon ylipaataan.

Yleisesti yhteistydkumppanit kokivat, ettd asiakkaat ovat olleet paasaantdisesti erittain tyytyvaisia
Nature Escapen tarjoamiin eldamyksiin. Luonto ymparistdona seka innovatiivinen ja mieleen jaava

konsepti nousivat toistuvasti esiin palautteissa. Erityisesti arvostettiin sita, etta ohjelmat oli raken-
nettu yritysryhmien tarpeet ja hyvin vaihtelevat kuntotasot huomioiden niin, ettd myés vdhemman
likunnalliset osallistujat saattoivat nauttia elamyksista. Elamykset koettiin aidosti virkistavina ja tii-

mityota haastavina.

Palveluiden myyminen asiakkaille oli kumppanien mukaan sujunut kohtuullisen helposti, etenkin
kun asiakasryhma oli valmiiksi kiinnostunut luonto- tai tiimiaktiviteeteista. Kuitenkin jotkut mainitsi-

vat, ettd palveluiden konkreettinen esittdminen asiakkaille voisi olla vieldkin helpompaa, mikali
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esitemateriaalit ja verkkosisallét olisivat visuaalisempia ja kohderyhmalahtéisempia. Asiakkaat oli-
vat usein kiinnostuneita kaytannon yksityiskohdista ja toivoivat enemman esimerkkeja ohjelmasi-
salloista. Toistuvat asiakkaiden kysymykset taas lisatyollistavat myyjia paljon, mika voi heikentaa

heidan intoansa myyda elamyksiamme.

Luonto ymparistona, innovatiiviset ja mielenkiintoiset elamykset ja ohjaajien tapa kohdata ihmiset
nousivat kumppaneiden mainitsemissa asiakaspalautteissa esiin selkeina vahvuuksina. Joitakin

moitteita oli tullut ohjaajien myohastelysta tai huonosta saasta, johon on luonnollisesti mahdotonta
vaikuttaa. Yhteistyon koettiin olevan sujuvaa ja joustavaa. Moni kumppaneista mainitsi myos, etta

yhteyshenkilot olivat aina helposti tavoitettavissa ja sitoutuneita toiminnan kehittamiseen.

Palvelutarjontaan toivottiin lisdyksena erityisesti lyhyempia, maksimissaan tunnin kestavia aktivi-
teetteja, jotka olisivat matalalla kynnyksella toteutettavissa kokouspaivan lomassa ilman sen suu-
rempaa valmistautumista. My0s iltaohjelman ja sisatiloissa toteutettavien vaihtoehtojen kehitta-
mista ehdotettiin sesonkivaihteluiden takia. Lisaksi markkinointimateriaalien ja sosiaalisen median

sisallén kehittdmista pidettiin tarkedna askeleena viestinnan tehostamiseksi.

Yhteistydn syventdmiseen liittyen ehdotettiin yhteisid kampanijoita ja tapahtumia uusien asiakkai-
den houkuttelemiseksi. Yhteiset messutapahtumat, myyntipaivat ja koulutusyhteistyo ohjaajille mai-

nittiin myos mahdollisina kehityssuuntina.

Haastattelujen avulla saatiin arvokasta laadullista tietoa siitd, miten Nature Escapen tarjoamat ela-
mykset ndhdaan kaytannon asiakastyossa ja millaisia mahdollisuuksia kehittamiselle tunnistettiin
yhteistydkumppanien nakokulmasta. Palauutteen pohjalta pystymme tunnistamaan oman toimin-
tamme seka yhteistyon tarkeimmat vahvuudet ja suunnata kehitystyota entistd enemman asiakas-

I&htdisempaan ja kumppaniverkostoa hyédyntavaan suuntaan.

5.6. Strategian painopisteet

Strategisia linjauksia lahdettiin tekemaan johdon kesken kaiken prosessin aikana saadun aineiston
perusteella. Oleellista strategisessa paatoksenteossa oli realistisuus, aikataulutus ja priorisointi,
silla rajatuilla resursseilla kehitysty6ta tulee tehda vaiheittain ja tiettyihin painopisteisiin keskittyen.
Johto paatyi luomaan selkeéat strategian painopisteet seuraaville vuosille 2025-2027, jotka ovat

avattuna alla. N&illa strategisilla linjauksilla tavoitellaan taloudellista kasvua.
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5.6.1. Brandin ja tunnettavuuden vahvistaminen

Ensimmaisena strategisena linjauksena lahdemme tana vuonna vahvistamaan brandia ja sen tun-
nettavuutta kirkastetun strategian pohjalta. Brandin vahvistamisen ytimessa ovat Nature Escapen

arvot luonnonlaheisyys, yhteisdllisyys seka luovuus. Yrityksen visiona on olla alueellisesti tunnettu
ja luotettu elamyspalvelutoimija Eteld-Suomessa vuonna 2027. Kehitysty6 brandin ja tunnettavuu-

den suhteen aloitetaan kevatsesongin jalkeen elokuussa 2025.

Osana brandin vahvistamista on visuaalisen ilmeen kokonaisvaltainen uudistaminen ja kehittami-
nen, jossa tulemme osallistamaan sidosryhmia seka konsultoimaan ja hyddytamaan markkinoinnin
ja brandaamisen asiantuntijoita. Visuaalisen ilmeen kehitys tulee nakymaan verkkosivuilla seka
kaikessa markkinointimateriaalissa niin omissa kuin kumppaneidenkin kanavissa. Viestinndssa tul-
laan korostamaan Nature Escapen mielenkiintoista yritystarinaa, innovatiivista palvelukonseptia,
sidosryhmien, kuten ohjaajien persoonallisempaa sisaltda seka aiempaa aktiivisempaa referens-

sien ja asiakastarinoiden jakamista.

Yhteistybkumppaneillamme on tunnettavuuden lisddmisessa merkittava rooli, minka vuoksi kump-
panuuksia tullaan syventdmaan yhteisten projektien, kuten palveluinnovaatioiden, opiskelijayhteis-

tyon seka yhteisten kampanjoiden ja tapahtumien myota.

5.6.2. Ohjaajien osaamisen vahvistaminen

Ohjaajien osaamisen vahvistaminen nousi strategiaprosessin aikana vahvasti esiin, jonka vuoksi
lisdkouluttaminen aloitetaan asteittain heti kesasesongin jalkeen elokuussa 2025. Ohjaajilla on
asiakasrajapinnassa suurin merkitys asiakaskokemuksen ja -tyyytyvaisyyden luojana, joten halu-
amme varmistaa ohjaajien kokevan olonsa osaavaksi ja luontevaksi asiakkaiden seurassa.Koulu-
tuksissa tullaan keskittymaan muun muassa vuorovaikutus- , ensiapu- sekd luonnossa toimimisen
taitoihin. Kouluttamista tullaan toteuttamaan johdon lisdksi my&s ulkopuolisia asiantuntijoita hyo-

dyntaen.

Ohjaajien osaamisen varmistamiseksi myds tulevaisuudessa tullaan keskittymaan laadukkaisiin
rekryihin ja ohjaajien sitouttamiseen. Kevytyrittgjina sitouttaminen voi kuitenkin luonnollisesti olla
haastavaa, sillda emme pysty viela tarjoamaan ohjaajille systemaattisia tydmaaria, vaan he toimivat
usein useammassa eri yrityksessa tai ohjaavat opintojensa ohella. Jatkossa suuren ohjaajavolyy-
min sijaan tullaan keskittymaan yhd enemman ohjaajien laadukkuuteen ja osaamiseen, jotta
voimme luottaa palveluiden laadukkaaseen toteuttamiseen ja asiakkaiden osaavaan kohtaami-

seen.
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5.6.3. Digitaalinen nakyvyys ja myynnin tehostaminen

Osana my0ds ensimmaisend mainittua brandin ja tunnettavuuden kehittymista, on kasvun tukena
tarkeda panostaa digitaaliseen markkinointiin ja nakyvyyteen. Hakukoneoptimointi (SEO) ja sosiaa-
lisen median aktiivinen hyodyntadminen ovat keskeisia keinoja uusien asiakasryhmien tavoittami-
seen. Nature Escape on juuri aloittanut ostopalveluna toteutetun SEO-osaamisen hyddyntéamisen,

mutta projektin tulosten aktiivinen seuranta on nyt tarkeaa.

Hakukoneoptimoinnin liséksi digitaalisen nakyvyyden kasvattamista ja samalla myynnin tehosta-
mista tullaan toteuttamaan LinkedIn —markkinoinnin avulla. Projektissa ostetaan ulkoiselta palve-
luntarjoajalta tietty aikajakso tai kontaktimaara, jolloin toivotun kohderyhman kontaktointikutsut au-
tomatisoidaan LinkedInin Sales Navigatorin kautta. Taman avulla Nature Escape voi kasvattaa asi-
akkaiden tietoisuutta brandista ja palveluvalikoimasta. Projektin kohderyhmana tulevat olevaan vir-
kistystapahtumista paattavat tahot, kuten assistentit, HR-asiantuntijat seka tapahtumajarjestajat.
LinkedInissa tapahtuva kontaktointi tullaan aloittamaan toukokuun 2025 lopussa, jotta on mahdol-

lista saada tuloksia jo osana loppuvuoden myyntia.

5.6.4. Palvelutarjonnan laajentaminen

Palvelutarjonnan laajentaminen on ollut johdon tydpdydalla jo pidempaan ja asiaa lahdetdan vih-
doin edistamaan syyssesongin jalkeen marraskuussa 2025. Palvelutarjonnan laajentamisessa tul-
laan ottamaan huomioon mahdolliset omat tai ohjaajilta kummunneet kehitysideat ja uudet inno-
vaatiot. Resurssien tehokkuuden varmistamiseksi tulemme miettimaan mahdollisuuksia erilaisten
yhteistyOhankkeiden ja opiskelijaprojektien osalta, joista meilld on aiemmin useita onnistuneita ko-

kemuksia.

Palvelutarjonnan laajentamista tullaan testaamaan myds luontoelamyksiin keskittyvia yksinyrittajia
kontaktoimalla, silla koemme tallaisten yhteisten kumppanuuksin olevan win-win tilanteita molem-
mille osapuolille. Erityista erikoisosaamista omaava yksiyrittaja voi kumppanuuden kautta saada

kaivattua asiakasvolyymia ja me yrityksend saamme laajennettua palvelutarjontaamme, kuten ny-

kyiset kumppanimme tekemat meidan kanssamme.

5.6.5. Kansainvalistymisen esteiden poistaminen

Kansainvalinen laajentuminen on iso askel, joka vaatii paljon valmistelua ja esteiden poistamista.
Tahan strategiseen linjaukseen lAhdemme keskittymaan vasta vuoden 2026 alussa, jolloin sesonki

on hiljaisimmillaan ja kehitystydlle on aikaa.
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Kansainvalisten mahdollisuuksien kartoittaminen tullaan aloittamaan keskusteluilla nykyisten
kumppanuuksien ja sidosryhmana toimivien Visit -organisaatioiden kanssa selvittdaksemme I0ytyi-

siko sielta synergiaa ja mahdollisia yhteisprojekteja kansainvalisyyteen keskittyen.

Nykyinen palvelutarjonta tulee uudelleen tuotteistaa nimenomaan kansainvalisille ryhmille sopiviksi
mahdollistamalla esimerkiksi useat kieliversiot ja raataldida palvelut kansainvalisten asiakkaiden
tarpeet ja toiveet huomioiden. Oleellista on arvostetun Suomi -kuvan hyédyntaminen, silla suoma-
lainen kulttuuri, ainutlaatuinen luonto, puhtaus ja hiljaisuus kiinnostavat asiakkaita ympari maail-
man. Oleelllista on myds lahtea etsimaan kumppanuuksia kansainvalisten matkanjarjestajien

kanssa.

5.7. Strategiatyon mittarit

Strategiatydn toteutumisen arviointi edellyttaa selkeita ja seurattavia mittareita, jotka kuvaavat ke-
hitysta eri osa-alueilla. Nature Escape strategiatydn mittarit on maaritelty tukemaan yrityksen asia-
kaskokemuksen parantamista seka naiden myéta liiketoiminnan kasvua. Mittarit ovat linjassa as-
ken esiteltyjen strategian paapointtien kanssa ja niita tullaan seuraamaan ja tarvittaessa muokkaa-

maan aktiivisesti.

5.7.1. Asiakasvolyymi

Asiakasvolyymin seuraaminen antaa osviittaa siita, kuinka hyvin palvelumme tavoittavat asiakas-
segmenttimme. Asiakasvolyymin mittaaminen tarjoaa suoraa tietoa markkinoinnin ja myynnin te-
hokkuudesta, joka asetettiin strategian painopisteeksi. Asiakasvolyymia tullaan mittaamaan ja ver-
tailemaan vuosittain, mutta myds sesongeittain, jotta pystymme huomioimaan sesongin volyymin
erot myOs muussa strategisessa paatoksenteossa. Mittaaminen onnistuu katevasti varausjarjestel-
mamme kautta, jonka kautta pystymme kategorisoimaan asiakkaiden maaria tiettyjen ajanjaksojen

mukaan.

5.7.2. Digitaalinen tavoitettavuus

Nature Escapen oma asiakashankinta on vahvasti digitaalisen nakyvyyden varassa. Digitaalinen
tavoittavuus on suora mittari talle ja potentiaalisten asiakkaiden kiinnostukselle. Mittarina digitaali-
nen tavoittavuus tulee keskittymaan hakukoneoptimoinnin kautta saavutettuun nakyvyyteen, verk-
kosivujen kavijamaaraan seka sosiaalisen median alustojen (Instagram, TikTok ja LinkedIn) seu-
raajamaariin ja sitoutuneisuuteen. Mittaria tullaan hyédyntdmaan kuukausittain osana kuukausira-

portointia.
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5.7.3. Liidien konversioaste

Liidien konversioaste keskittyy mittarina saatujen kontaktien, sovittujen kaupallisten tapaamisten
seka vahvistettujen kauppojen suhteeseen. Mittaria tullaan hyodyntamaan aiemmin esitellyn Lin-
kedIn -kontaktointiprojektin kanssa ja myohemmin kaikessa omassa myynnissa. Mittarin tulokset
tulevat tuskin nakymaan kovin nopealla aikajanteella, silla usein kylman kontaktin muuttaminen
kaupaksi voi kestaa jopa vuosia. Liidien konversioastetta tullaan siksi mittaamaan pidemmalla ai-
kavalilla. Mittarin avulla voimme arvioida, kuinka tehokkaita kaytetyt myyntimenetelmat ovat ja
missa kohden prosessia tarvitaan kehittamista. Myohemmin mittariin tullaan lisddmaan vahvemmin

myos kansainvalinen ndkoékulma, jolloin voimme mitata uusien kansainvalisten kontaktien maaraa.

5.7.4. Asiakastyytyvaisyys

Asiakastyytyvaisyys on yksi keskeisista strategiatyon mittareista, joka heijastaa suoraan palvelui-
den laatua ja yrityksen kykya vastata asiakkaiden odotuksiin. Nature Escape aloittaa elokuussa
2025 systemaattisemman sahkdisen asiakaspalautteen keraamisen, joka mahdollistaa asiakasko-
kemuksen seurannan ja kehityskohteiden tunnistamisen reaaliaikaisesti. Mittaria tullaan arvioi-
maan kuukausittain osana kuukausiraportointia ja mittaaminen tapahtuu palautekyselyn vastaus-

osiota analysoimalla.

5.7.5. Yhteistyokumppaneiden myyntivolyymi

Nature Escapen toiminnassa yhteistydkumppanuuksien rooli on hyvin merkittava, joten myds
kumppaneiden myyntivolyymien mittaaminen on oleellista. Taman myo6ta on mahdollista arvioida,
kuinka merkittavia eri kumppanit ovat yrityksen lilkketoiminnalle ja mihin suuntaan yhteistydssa tulisi
erityisesti panostaa. Myyntivolyymia tullaan tarkastelemaan myos alueellisesti, jolloin nahdaan,
milla alueilla on eniten potentiaalia ja mihin resursseja kannattaa suunnata. YhteistyOkumppanei-
den myyntivolyymia tullaan jatkossa seuraamaan kuukausittain osana kuukausiraportointia, mutta
isommassa kuvassa kvartaaleittain, jolloin on mahdollista saada laajempi kuva kumppanuuksien
myyntivolyymista. Varausjarjestelmamme mahdollistaa varausten suodattamisen siten, etta pys-
tymme mittaamaan myyntivolyymia kohteittain. Alueellisen myyntivolyymin mittaaminen vaatii

enemman manuaalista ty6ta, jonka vuoksi tatd mitataan kvartaaleittain.
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5.7.6. Liikevaihto ja tulos

Viimeisena mittarina on yrityksen vuotuisen liikevaihdon ja tuloksen kehittyminen, jolla mitataan

strategian taloudellisia vaikutuksia vuositasolla. Mittarin avulla saadaan kokonaiskuva kaikesta yri-
tystoiminnan kannattavuudesta ja kasvun suunnasta. Liikevaihdon ja tuloksen seuranta on paaasi-
assa toimitusjohtajan vastuulla ja sitd seurataan kirjanpitgjaltd saadun kuukausittaisen raportoinnin

avulla.
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6 Pohdinta

Viimeisessa osiossa arvioidaan valittuja menetelmia, pohditaan strategiatydn tuloksia olemassa
olevaan teoriapohjaan peilaten ja tehddan johtopaatdksia naiden perusteella. Lisaksi arvioidaan
tydn luotettavuutta sen toistettavuuden nakdkulmasta. Lopuksi esitellddn mahdollisia jatkokehitys-

ehdotuksia opinnaytetydprosessin jalkeen jatkuvaan Nature Escapen strategiatydhdn.
6.1. Valitut tyomenetelmat

Taman strategiatydn tutkimusotteeksi valikoitui laadullinen toimintatutkimus. Toimintatutkimuksen
tarkoituksena on kehittaa tiettya toimintaa kaytannonlaheisesti ja osallistaen, mika sopi hyvin kysei-
sen opinnaytetydn luonteeseen. Toimintatutkimuksessa on tarkoitus kerryttdd mahdollisimman ko-
konaisvaltaisesti ymmarrysta organisaation tietysta ilmiosta tai prosessista ja tehda kehitystyota
sen osalta (Heikkinen 2023, luku 1.). My0s laadullisessa tutkimuksessa tutkimusmenetelmat pai-
nottuvat usein yksityiskohtaiseen havainnointiin ja haastatteluihin, joiden tarkoituksena on tarjota
syvallista tietoa kyseisesta tapauksesta (Koskinen ym. 2016, luku 1.), joten tuntui luonnolliselta va-

likoida lahestymistavaksi naiden kahden yhdistelma.

Yleisimpia toimintatutkimuksen aineistonkeruutapoja ovat haastattelut, tydpajat ja kirjalliset aineis-
tot (Heikkinen 2023, luku 1.), jotka toimivat paaasiallisena aineistonkeruumenetelmana kyseisessa
tydssa. Ohjaajien osallistaminen ideointiin, asiakaspalautteiden keraaminen seka kilpailijoiden toi-
mintaan tutustuminen perustuvat myos laadulliseen analyysiin. Kuten aiemmin mainittu, laadulli-
sesta tutkimusotteesta yleensa poiketen tutkijan eli allekirjoittaneen rooli on ollut aktiivinen, silla toi-
min myos itse osana Kyseisen yrityksen johtoa. Tekijan aktiivisuus on kuitenkin toimintatutkimuk-

selle hyvin yleista eli kokonaisuutena tydssa yhdisteltiin laadullista ja toiminnallista nakdkulmaa.

Toisaalta 1ahestymistavaksi olisi mahdollisesti voitu nimetd myds konstruktiiviseksi tutkimukseksi,
silla sille tyypillistéa on ratkaisun eli konstruktion tunnistaminen ja toteuttaminen havaittuun ongel-
maan (Ojasalo, Moilanen & Ritalahti 2015, 37-38.) Tyosta loytyy piirteita myos tapaustutkimuk-
sesta, silla prosessin aikana tiettya ilmiota eli strategiaprosessia pyrittiin ymmartamaan mahdolli-
simman syvallisesti. Myds palvelumuotoilun keinoja olisi voitu hyddyntda osana strategiaprosessia,

silla asiakaslahtdinen tutkimus- ja kehittdmisote sopii myos strategiatyohon.

Tyon aikana hyédynnettiin monipuolisesti erilaisia tiedonhankinta- ja analysointimenetelmia, mika
on tyypillisté toimintatutkimuksen seka laadullisen tutkimuksen I&hestymistavoissa (Ojasalo ym.
2015, 68). Tyon aikana hyédynnettin SWOT-analyysia, Porterin kilpailuvoimien mallia, osallistavia

workshopeja seka puolistrukturoituja teemahaastatteluja.
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Johdon kanssa kasitellyt SWOT-analyysi ja Porterin malli antoivat kattavan kuvan nykytilasta ja sa-
malla taydensivat hyvin toisiaan, mutta jalkikateen ajateltuna niiden rinnalle olisi voinut yhdistaa
esimerkiksi benchmarking- seka skenaariotydskentelya, jotka jaivat aikataulusyista pois. Jos aikaa
olisi ollut enemman, olisi muun muassa myds Porterin arvoketju -malli ollut mielenkiintoista yhdis-

taa tydohon.

Menetelmat valittiin mahdollisimman osallistaviksi ja yhteisollisiksi, jottei prosessista tulisi vain
opinnaytetydn tekijan oman nakemyksen tuotos. Ottamalla prosessiin mukaan eri sidosryhmia ja
useita eri henkilGita, saatiin strategiatyon tueksi paljon erilaisia nakokulmia ja yhteisollista ajatusten
vaihtoa.

Osallistaminen olisi voinut olla toki vield vahvempaa, jos aikaresurssit olisivat sen mahdollistaneet.
Useammissa, mahdollisesti pienryhmina toteutetuissa ohjaajien workshopeissa strategisia nake-
myksia olisi voitu jatkojalostaa heidan toimestaan jo pidemmalle, kun nyt aikatauluhaasteiden
vuoksi saimme jarjestettya vain yhden kaikille yhteisen tapaamisen ja paatdksenteko jai johdolle.
Asiakkaita olisi myos ollut hyva osallistaa vahvemmin esimerkiksi asiakaskyselyn myota. Tarkeim-
pid asiakkuuksia olisi myds voitu haastatella erikseen saadaksemme syvallisempaa ymmarrysta
asiakkaiden tarpeista ja toiveista. Kumppaneista saimme osallistettua merkityksellisimmat, mutta

mahdollista olisi voinut olla jarjestdd puhelinhaastattelut kaikille kumppaneille.
6.2. Tulokset ja johtopaatokset

Tyon tavoitteena oli luoda Nature Escape -yritykselle helposti kdytannon liiketoimintaan sulautuva
strategia, joka ohjaa yrityksen liiketoimintaa vuosille 2025-2027. Yrityksella ei ollut aiemmin varsi-
naista lilkketoiminnan strategiaa, joten tyolle oli selkea tarve ja kysynta. Tarpeeseen lahdettiin vas-

taamaan ensin aiempaan teoriatietoon nojautuen.

Kuten Juuti ja Luoma (2013, 27) muistuttavat, on yritystéa vaikea johtaa ja kehittda systemaattisesti
ja johdonmukaisesti ilman strategiaa. Sutinen & Haapakorva (2021, 38—40) korostavat, etta strate-
gia tuleekin ajatella paivittaisena johtamisen ja priorisoinnin tyokaluna osana yritystoimintaa. Na-
ture Escapen nakokulmasta strategia tuli rakentaa mahdollisimman kaytannonlaheiseksi tyoka-

luksi, jotta sen hydédyntaminen kiireisessa pienyrityksen arjessa olisi mahdollista.

Paaasiallisena tutkimuskysymyksena tydssa oli, kuinka Nature Escape voi tulevaisuudessa erottua
kilpailijoistaan ja pitda pintansa suurien toimijoiden rinnalla? Kysymyksessa etsittiin siis vastauksia
yrityksen kilpailuetuihin laajassa kilpailuymparistossa. Toisena tutkimuskysymyksena pohdittiin,
minkalaisia strategisia valintoja ja priorisointia yrityksen oli tehtava, jotta se pysyisi relevanttina ja

mielenkiintoisena monien palveluntarjoajien joukossa ja saisi hyddynnettya tunnistetut kilpailuedut?
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Kolmanneksi tutkimuskysymykseksi nousi, ettd minkalaisilla strategisilla mittareilla Nature Escapen

liketoiminnan kehitysta voidaan jatkossa mitata?

Teoreettisen viitekehyksen tyokalujen, osallistamisen ja lopulta empiirisen tiedon myo6ta strategia-
prosessin aikana tunnistettiin Nature Escapen mahdollisia kilpailuetuja, kuten pienyrityksen kette-
ryys, innovatiivinen ja paikasta toiseen siirtyva palvelukonsepti, luontoympariston ainutlaatuisuus ja
elamyksellisyys seka merkitykselliset yhteistydkumppanuudet. Vierula (2021, 83-85) korostaa,
kuinka tarkeaa yritykselle on tunnistaa ulkoiset ja sisdiset Iahtdékohdat, josta kilpailuedun etsiminen

ja hyddyntdminen alkaa.

Prosessin aikana kerrytettyjen ndkemysten mydéta lopputuloksena syntyi seitseman strategista pai-
nopistetta Nature Escapen vuosille 2025-2027. Strategisten painonpisteiden mittaamiseksi [0ydet-
tiin kaytanndnlaheiset mittarit, jotka on helppo lisata osaksi yrityksen operatiivista toimintaa ja sen
arviointia. Kuten Kortesalmi (15.11.2022) muistuttaa, on jatkuva arviointi strategian toteutumisen ja
toiminnan kehittymisen edellytys, ja arviointi mahdollista vain, kun strategiset tavoitteet ovat arvi-

ointi- ja mittauskelpoisia.

Johtopaatdksena voidaan todeta, ettd Nature Escapella on merkittava potentiaali kasvattaa ase-
maansa seka kotimaisilla, ettd mydhemmin kansainvalisilla markkinoilla, jos strategia vieddan sys-
temaattisesti kaytantoon. Kokonaisuutena muodostettuihin painopisteisiin voi olla hyvin tyytyvai-
nen, silld ne vastaavat tydn tavoitteeseen seka tutkimuskysymyksiin. Mielestani tyon tulokset ovat
linjassa niin teoreettisen viitekehyksen kuin yrityksen aiempien strategisten toimenpiteiden kanssa
ja niitd on aidosti helppo I&hted toteuttamaan kaytanndssa niiden konkreettisuuden myota. Toimek-
siantaja sai tyosta paljon kdytannon hyotya, silla strategian tekemiselle oli aito jo pitkdan havaittu
tarve. Talta osin tydssa siis onnistuttiin. Pienemman aikapaineen myoéta strategiaprosessi olisi kui-
tenkin voinut olla viela laadukkaammin toteutettu, kuten ylla tydmenetelmien analysoinnissa todet-

tiin.

On my6s hyva huomioida, etta strategian kdytanndn onnistumiseen voi vaikuttaa vahvasti se, ettei
yrityksessa ole toimitusjohtajan lisaksi omia tyotekijoita, vaan ohjaajat toimivat itsenaisina kevytyrit-
tajind. Tdma on toki ollut taloudellisesti tydnantajan onnistunut bradndays, mutta se haastaa ja vai-
keuttaa ohjaajien sitoutumista ja ndin myos strategian kaytantoon vientia. Yrityksena Nature Es-
cape ei myoskaan tietenkaan voi velvoittaa mihinkaan, silla yrityksen ja ohjaajien valilla ei ole tyo-
suhdetta. Tarkeaksi tekijaksi nouseekin tydn houkuttelevuus ja taito motivoida ja innostaa ohjaajia

sisaisesti, jotta innostus strategisten linjausten toteuttamiseen arjen ohjaustilanteissa voisi syntya.

Strategia toimii tarkeana tydkaluna tulevaisuudessa lisdksi varsinkin, jos yrityksen organisaatio ko-

kee muutoksia. Jos esimerkiksi nykyinen toimitusjohtaja paattaa luopua tehtavastaan ja rooliin
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etsitdédn ensimmaista kertaa ulkopuolinen henkild, toimii strategia tarkeana suunnannayttajana toi-
minnassa. Nature Escapen toiminta on kuitenkin viela pienta ja toimintaymparistd nopeasti kehit-
tyva ja muuttuva, jonka vuoksi vajaa kolmen vuodn strategia maariteltiin sopivan pituiseksi suun-

nan antajaksi.

Tyon tuloksia ja niiden merkityksellisyytta voidaan kuitenkin tarkastella useasta eri nakokulmasta.
Opinnaytetyon tekijan nakokulmasta strategiaty6 oli kokonaisuudessaan hyvin kiinnostava ja opet-
tavainen, mutta voimavaroja vieva kokonaisuus. Jalkikateen todettuna prosessi olisi pitdnyt aloittaa
aiemmin, jotta jokaisessa vaiheessa olisi jaanyt tarpeeksi aikaa mahdollisimman laadukkaaseen

toteutukseen.

Isommassa kuvassa tyo voi toimia tydkaluja ja ohjenuorana myds muille samantyylisille pienyrityk-
sille, jotka suunnittelevat strategian tekemista ja lopulta liiketoiminnan kasvua. Kuten johdannossa
mainitaan, on Nature Escapen tyylisten yritysten menestyminen samalla koko yhteiskuntaa valilli-
sesti hyddyttava ilmid, silld nykyajan ihmiset ovat usein kadottaneet suhteensa luontoon. Nature
Escapen ja muiden luontoyritysten tarjonnan myéta ihmiset voivat saada unohtumattomia koke-

muksia luonnossa, mika voi myotavaikuttaa luontosuhteen muodostumiseen ja syventymiseen.

6.3. Tyon luotettavuus

Strategiaty0 toteutettiin tieteellisen tutkimusotteen periaatteiden mukaisesti. Strategiatyéssa hyo-
dynnettiin monipuolisia teorialahteitd seka kotimaisilta ettd kansainvalisilta asiantuntijoilta eri ndko6-
kulmien ja globaalin ajattelun saavuttamiseksi. Tyossa kaytettiin seka kotimaisia ettd kansainvalisia
I&hteitd, kuten alan kirjallisuutta, asiantuntijoiden artikkeleita, blogiteksteja seka luentoja. Tyd pe-
rustuu aiheiltaan taysin relevanttiin teoreettiseen viitekehykseen, mutta lahdeaineistoja olisi voitu

hyédyntaa tydssa vield enemman.

Haastatteluiden ja workshopien myo6ta saatua aineistoa kasiteltiin anonyymina eika nimia kirjattu
ylés. Vain johdon kolmen henkilon nimet on kirjattu heidan suostumuksellaan tyohon. Johdon ta-
paamiset aanitettiin osallistujien suostumuksella ja ne litteroitiin jalkikateen. Kaikki keratty aineisto
sailytetdan yrityksen omissa tietoturvallisissa kansioissa pilvipalvelussa. Aineisto tullaan sailytta-
maan myos strategiaprosessin jalkeen, jotta materiaali on tallessa strategian muokkausta ja jatko-
kehittamista varten. Kaikilta osallistujilta on pyydetty suostumus heidan vastaustensa anonyymi

hyédyntamisesta kyseisessa opinnaytetydssa etukateen.

Tyon luotettavuuden ja yleistettdvyyden osalta on kuitenkin oleellista huomioitava, etteivat tulokset
ole suoraan yleistettavissa muihin yrityksiin, vaan ne heijastavat juuri nimenomaan Nature Esca-

pen liiketoimintaa ja tilannetta talla hetkelld. Tydssa on keskitytty yksittaisen yrityksen tilanteen
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syvalliseen ymmartamiseen, joten se ei voi suoraan toimia strategiana muille organisaatioilla,
mutta voi toki toimia inspiraation tai benchmarkingin [&hteena. Prosessin vaiheet ja kaytetyt mene-
telmat on kuitenkin esitelty varsin tarkasti ja yksityiskohtaisesti, mika edesauttaa muidenkin organi-
saatioiden hydtymista kyseisesta tydstd. Mahdollinen rajoite tydlle on se, ettd osa keratysta aineis-
tosta perustuu yksittaisten henkildiden kanssa toteutettuihin haastatteluihin pienen porukan ko-

kouksiin, jolloin kaikkien osapuolten ndkemykset eivat valttdmatta ole tulleet tasapuolisesti esiin.

Tydssa hyoddynnettiin OpenAl:n ChatGPT-tekoalya tydn ideoinnin, rakenteen ja lahteiden etsimisen
tukena. Tekoalya hyddynnettiin muun muassa ideointivaiheessa vaihtoehtoisten analyysimenetel-
mien arviointiin (esim. SWOT, Porterin viisi voimaa), sisallon rakenteen ja strategian kokonaisuu-
den jasentelyssa, jotta se olisi mahdollisimman selked, seka osittain visuaalisten kuvioiden luomi-

sessa.

Kaikki tekoalyn tuella luotu sisalté on toimestani tarkistettu, muokattu ja hyvaksytty. Ty6 on tulos
teoreettisen viitekehyksen, toimeksiantajan henkiloston osallistamisen seka oman strategisen ym-

marrykseni yhdistamisesta.
6.4. Jatkokehittaminen

Vaikka strategiaty® onnistui ja tavoitteet saavutettiin, jai paljon kehitettavaa jatkoa ajatellen. Raja-
tun aikaresurssin my6ta virallinen opinnaytetyd paattyi mittareiden maarittelyyn. Strategiaprosessi
jatkuu kuitenkin jo toukokuun aikana, kun strategisten painopisteiden ja -mittareiden myo6ta laadi-
taan konkreettinen toimenpidesuunnitelma ja aikataulu strategian toteuttamiseksi. Myds vastuun

jako on hyvin oleellinen osa strategian onnistumista kaytanndssa.

Liitteena oleva strategian painopisteiden kuvaus muokataan varsinaiseksi laajemmaksi strategia-
dokumentiksi, josta viestitdan henkilostolle sekd kumppaniverkostolle. Strategian hyddyntaminen
yrityksen arjen toiminnassa nahdaan valttamattomana, jotta se ei jaa pelkastaan kirjalliseksi suun-
nitelmaksi. Jatkossa tarkoitus on hyédyntaa aiempaa laajemmin yhteistydkumppaneita ja asiakas-
kuntaa osana strategian jatkokehitysta. Asiakkaiden ndkemyksia lahdetaan keraamaan laajemmin
kyselyn avulla, jotta asiakkaiden &ani ei jaisi strategiatyossa vain pienen asiakaskunnan palaut-

teeksi.

Yhteistydkumppaneiden merkitysta ei voi Nature Escapen osalta korostaa liikaa, silla ne mahdollis-
tavat suurilta osin yrityksen vakaan taloustilanteen ja elinvoiman. Tulevaisuudessa onkin tarkeaa
sailyttda heidan mielenkiintonsa yritysta ja palveluitamme uusien innovaatioiden ja muuntautumis-
kyvyn kautta. On hyva miettia syvemmin, miten kumppanit voisivat hy6tya yhteistydsta vahvemmin,
jotta he kokisivat kumppanuuden jatkumisen tarkeana. He eivat saa samaa taloudellista arvoa mei-

dan palvelutarjonnastamme verrattuna siihen, ettd myisivat omia palveluitaan. On tarkea
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huomioida, ettei tarkoitus ole tyollistdd kumppaneita lisda, vaan painvastoin auttaa, luoda ratkai-

suja ja lisdarvoa.

Strategiaty6ta tullaan jatkossa toteuttamaan systemaattisesti sidosryhmia osallistaen. Leskela ja
Luomaranta (2023, 102-103) muistuttavat kuitenkin myds avoimen strategian ja osalllistamisen
haasteista. Prosessi ehdottomasti rikastuu informaatiolla, mutta samalla se usein hidastuu ja moni-
mutkaistuu merkittavasti ndkemysten suuren maaran vuoksi. Onkin tarkeaa keskittya myos tulevai-

suudessa laadukkaaseen prosessi hallintaan, vaikka osallistamista halutaankin tehda enemman.

Uudessa strategiassa hyddynnetdan paljon aikaisempaa enemman ostopalveluja, mika toki aiheut-
taa my6s kuluja. Jatkossa myds budjetillinen ndkdkulma on tarkeé ottaa osaksi strategista suunnit-
telua. Yrityksen talous on talla hetkella hyvin vakaassa tilanteessa ja johdon yhteisymmarrys on se,
etta kasvattaakseen toimintaa on yrityksen tehtava myds investointeja muun muassa myynnin ja

markkinoinnin tehostamiseksi. Budjetillinen nakdkulma jatettiin tdman vuoksi ensimmaisesta versi-

osta pois.
6.5. Koonti

Lopuksi voidaan todeta, etta kyseisen opinnaytetyon tekeminen on tarjonnut ainutlaatuisen mah-
dollisuuden perehtya strategiatydhon hyvin kaytannonlaheisesti. Nature Escapen strategiaprosessi
on osoittanut, kuinka tarkeaa pienenkin yrityksen on olla perilld vallitsevasta kilpailuymparistdsta
seka sen omasta asemasta suhteessa kilpailijoihin, asiakkaisiin ja muihin sidosryhmiin. Tyo on
vahvistanut kasitysta siita, ettei strategia ole staattinen dokumentti, vaan jatkuva prosessi, joka

edellyttaa systemaattista seurantaa, viestintaa ja kykya mukautua muuttuviin olosuhteisiin.

Tyon aikana syntyi merkittavia oivalluksia siita, miten kriittista pienyrityksen toiminnassa ovat muun
muassa erottuva ja ndkyva brandiviestinta, asiakaslahtdisyys ja kumppaniyhteistyd. Kokonaisuu-
dessaan prosessi vahvisti kasitysta siita, kuinka tarkedd on ymmartaa seka sisaisia rakenteita etta

ulkoista toimintaymparistoa, jotta yrityksella olisi realistinen ja vaikuttava tiekartta tulevaisuuteen.

Opinnaytetyon laatiminen on kehittdnyt my6s omaa osaamistani laajasti. Strategiatydkalujen
kayttd, ymmarrykseni yrityksen liiketoimintaymparistosta, kriittisen arvioinnin taitoni seka kykyni
luoda selkeita strategisia suuntaviivoja ovat kehittyneet selkeasti. Uskon, ettd tama tyo tarjoaa Na-
ture Escapelle paitsi suunnan, myos konkreettisia tyokaluja strategian kaytantédn viemiseen. Sa-
malla se toimii todisteena siita, kuinka opinnaytetyo voi onnistuessaan yhdistaa teoreettisen osaa-

misen ja kaytannon kehittamistyon — tuottaen arvoa seka oppijalle etta toimeksiantajalle.

Nature Escapen johto tiedostaa prosessin jalkeen nyt entista selkedmmin, etta strateginen ajattelu

ei ole vain suunnittelua, vaan myoés kulttuurin, viestinnan ja arjen vuorovaikutusta. Pienyrityksissa
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strategian voima syntyy kyvysta jakaa omistajien mielessa oleva visio koko tiimille — ja tehda siita

yhteinen suunta, jonka kaikki voivat omistaa.
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Liitteet

Liite 1. Ideointilomake ohjaajille

ldeointilomake elamysohjaajille —
Nature Escape Oy

Taman lomakkeen tarkoituksena on kerata elamysohjaajien nakemyksia ja ideoita Nature Escape
Oy:n strategian ja palveluiden kehittamiseksi. Vastauksia hyddynnetaan yrityksen tulevaisuuden
suunnittelussa. Kiitos osallistumisestasi!

1. Mika toimii mielestasi erityisen hyvin Nature Escapen nykyisessa
toiminnassa?

2. Missa naet mahdollisuuksia parantaa tai kehittaa palveluitamme?

3. Millaisia uusia elamysideoita tai -palveluja voisit kuvitella
toteutettavan?

4. Miten voisimme erottautua selkeammin kilpailijoista?

5. Millaisia ajatuksia sinulla on kansainvilisten asiakkaiden
houkuttelemisesta?

6. Muita ajatuksia tai ehdotuksia:
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Liite 2. Strategian painopisteet -diat

Nature Escape —
Strategia 2025-2027
paapointit

lida Keisu 7.5.2025



Visio
2027
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Nature Escape on Eteld-Suomessa
alueellisesti tunnettu ja luotettu
luontoelamyksia tarjoava yritys, joka
tunnetaan korkealaatuisista, erityisista
ja yhteisollisista elamyksista kotimaisille
ja yritys- ja organisaatioryhmille.

Arvot: Yhteisollisyys, luovuus ja
luonnonladheisyys



Strategiset
painopisteet
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1. Brandin ja 2. Ohjaajien
tunnettavuuden osaamisen
vahvistaminen vahvistaminen

3. Digitaalinen
nakyvyys ja 4. Palvelutarjonnan
myynnin laajentaminen
tehostaminen

5.
Kansainvalistymisen

esteiden
poistaminen




Mittarit ja
seuranta
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Liikevaihdon ja asiakasmaarien
kehitys

Asiakastyytyvaisyys

Digitaalinen nakyvyys

Yhteistybkumppaneiden

myyntivolyymi




Strategiaprosessin jatko

Toimenpidesuunnitelma ja vastuunjaot
Strategian toteuttaminen kdaytanndssa

Mittaminen, arviointi ja korjausliikkeet

Paranneltu versio strategiasta arvioinnin perusteella,
osallistaminen tarkeaa
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