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1 JOHDANTO

1.1 TyOn taustaa

Ajatus opinnaytetyon toteuttamisesta perheyritys Hirsityd Heikkila Oy:lle sai alkun-
sa tavoitteista parantaa ja ennen kaikkea helpottaa viestintda seka yrityksen sisal-
l& kuin myo6s sidosryhmien valilla. Resurssien rajallisuudesta johtuen pienessa
yrityksessa yhden henkilon vastuulla on usein lukematon méaéara erilaisia tyotehta-

via hallinnosta operatiiviseen toimintaan, joten muistamista on paljon.

1.2 Tyon tavoite

Taman opinnadytetyon tavoite on kehittdad ajanhallintaa sek& luoda pohja tehok-
kaammalle projektien hallinnalle, hyodyntamalla nykyaikaisia sahkoisia tukityoka-
luja. Tybssa otetaan kantaa myds sahkdiseen markkinointiin ja sen pohjaksi tarvit-
tavaan tietoon. Taloudellisesta nakokulmasta tavoitteeksi on jarkevaa asettaa
myds kustannusten hallinta, toiminnan kannattavuuden parantaminen seka toi-

minnan helpompi suunnittelu pitkalla aikavalilla.

1.3 Tyon rakenne

Opinnaytetyon teoriaosassa kasitellaan liikeyrityksen toimintaa, yritykselle tarkeita
prosesseja seka séahkaista liiketoimintaa ja niiden tuottamassa arvoketjussa tapah-
tuvaa viestintaa ja tiedonvalitysta. Yrityksen liiketoiminta koostuu paaasiassa yksit-
taisista projekteista, jotka paaosiltaan muistuttavat toisiaan. Prosessien avulla on
tarkoitus kartoittaa ne toiminnot, jotka siséltyvat mihin tahansa projektiin. Opinnay-
tetyd on toteutettu laadullisena tutkimuksena ja osallistuvan ja osallistavan kehit-

tamisen menetelmalla.



1.4 Tutkimuksen suorittaminen

Tutkimusmenetelméana tarkkailulla tarkoitetaan tutkimusaineiston kerdamista ha-
vainnoinnin eli observoinnin keinoin. Havainnoinnin etuna voidaan pitaa siitéa saa-
tavaa suoraa tietoa organisaatiosta. Menetelman avulla on mahdollista saada tie-
toa siita, toimivatko ihmiset arkielamassa todella niin, kuin he kertovat toimivansa.
Havainnoinnin menetelmista osallistuvassa havainnoinnissa tutkija pyrkii osallis-
tumaan tutkittavaan toimintaan. Osallistumisasteesta riippuen havainnointi voidaan
suorittaa joko taydellisen osallistumisen keinoin tai osallistuja voi toimia havainnoi-
jana. Havainnointia kaytettdessa on keskeista, etta tutkija pitaa erillaan havainnot

ja omat tulkintansa havainnoista (Hirsjarvi 2004, 182—-206).



2 KATSAUS YRITYKSEN TOIMINTAAN

Liikeyrityksen tarkoituksena on tyydyttaa asiakkaan tarpeita tuotteilla tai palveluilla
(Salmi 2004, 15-16). Yritys on itsendinen talousyksikkd, jolla on omat tulonsa ja
menonsa kuin myos vastuut ja sitoumukset seké omaisuus. Yrityksen toiminnalle
keskeisia ovat myos sidosryhmat kuten alihankkijat, henkilostd, rahoittajat tai julki-
nen valta. Yhteista naille on, ettd ne toimivat vuorovaikutuksessa yrityksen kanssa
(kuva 1). Sidosryhmat antavat panoksensa yritykselle ja odottavat saavansa vas-

tinetta palkkojen, verojen tai laskujen muodossa.

Yritys ja sen sidosryhmaét toimivat kolmilla markkinoilla (Salmi 2004, 16). Tuotan-
nontekijamarkkinoilla toimivat alihankkijat, tavarantoimittajat ja henkilostd. Nailta
yritys tarvitsee toimintaansa panoksia. Suoritemarkkinoilla toimivat puolestaan
asiakkaat, joille yritys myy tuotoksensa. Rahoitusmarkkinoilla toimivat puolestaan
tahot, jotka antavat paaomat yrityksensa kaytt6on, kaytdnnossa siis rahoituslaitok-
set, omistajat ja sijoittajat. Yrityksessa voidaan erottaa kaksi prosessia raha ja re-

aaliprosessi, jotka voidaan nahda toistensa peilikuvina.

Kilpailijat
johto ja omistajat $

—
— -
i julkinen valta
toimittajat

Kuvio 1. Yritys ja sen sidosryhmat.
(Salmi 2004)

Reaaliprosessi kuvaa sita toimintaa mita yritys “oikeasti tekee” (Salmi 2004, 19).

Reaaliprosessiin kuuluvat tuotannontekijat, tuotantoprosessi, suoritteet seka niiden
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markkinat. Tuotteita tai palveluja aikaan saadakseen yritys tarvitsee tuotannonteki-
japanoksia (kuvio 2), joita hyodyntamalla saadaan tuotteet tai palvelut myytavaksi
edelleen. Naita ovat mm. raaka-aineet, tilat, koneet seka ihmiset. Naita yritys
hankkii tuotannontekijamarkkinoilta. Tuotantoprosessissa tuotannontekijat organi-
soidaan mahdollisimman tehokkaasti toimivaksi kokonaisuudeksi. N&in syntyy
suoritteita, joiden myynti tapahtuu suoritemarkkinoilla. Reaaliprosessin merkitys
on siis toiminnan kannalta keskeinen. Sen on kyettava tuottamaan asiakkaille riit-
tavan laadukkaita tuotteita, kilpailukykyiseen hintaan, jotta yritys voi rahoittaa toi-
mintaansa pitkalla aikavalilla. Prosessissa on siis tapahduttava arvon nousua, jos-
ta asiakas on valmis maksamaan. Toimiva reaaliprosessi on toiminnan ehdoton

edellytys. Reaaliprosessin mittaaminen tapahtuu panosten ja tuotosten maarina.

TUOTANNONTEKIJAMARKKINAT SUORITEMARKKINAT
Palvelut
Raaka-aineet
Tarvikkeet N | 4 TUOTANTO- 4 i
Muut lyhytvaikutteiset ] VARASTO 1 PROSESSIT ¥ VARASTO +—> Tavarat

tuotannontekijat

Tyo6suoritukset ORGANISAATIO
Koneet, laitteet

Rakennukset MATERIAALINEN
Muut pitkavaikutteiset PERUSTA

tuotannontekijat

Kuvio 2. Reaaliprosessi eli hyddykevirta.
(Salmi 2004)

2.2 Rahaprosessi

Rahaprosessi kuvaa rahan liiketta yritykseen ja siitd pois- (Kuvio 3). Yrityksen ra-
hoituksen perusta ovat myynnista saadut tulot, jotka kattavat toiminnan aiheutta-
mat kulut. Yritystoiminta perustuu menojen uhraamiseen tulojen aikaan saamisek-
si. Vain menot ovat varmoja, kun taas tulot perustuvat oletuksiin tuotteiden kysyn-

nasta markkinoilla. Tasta syntyy myos yrityksen riski. Muita rahan lahteitd on kak-
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si: oma ja vieras paaoma. Paaomista aiheutuvia kustannuksia ovat vieraan paa-
oman korko seka rahoittajan muut kulut. Omalle padaomalle tyypillisesti voitonjako,
joka voi olla mm. osinkoa tai muuta yrittdjan tuloa. Rahaprosessi kuvaa reaalipro-

sessia raha suureina (Salmi 2004).

Menot tuotannon Tulot suoritteiden
tekijpista <~ KASSA | > myynnista

/—/ \l/ \ Oma p&aoma

Vieras padoma

Voitonjako
Paaoman palautus

Kuvio 3. Rahaprosessi eli maksuvirta (Salmi 2004)

2.3 Kiertokulkumalli

Reaali- ja rahaprosessi yhdistamalla saadaan aikaiseksi koko talousprosessia ku-
vaava kiertokulkumalli (kuva 4). Tuotannontekijoiden kaytt6a vastaa meno ja suo-
ritteiden myyntia tulo. Kiertokulkumallin tarkoitus on kuvata yrityksen toimintaa re-
aali- ja rahamaareina seka reaali- ja rahaprosessien yhteistoimintaa. Yrityksen
menestyksellinen toiminta edellyttdd molempien prosessien tehokasta hallintaa
(Salmi 2004).

REAALIPROSESSI

TUOTANNONTEKIJAT _,.L [N SUORITTEET MYY-
HANKINTAAN [-y TUOTANTOPROSESSI l:_y> DAAN
MAKSETAAN MENOT 1 KASSA ¢:|| SAADAAN TULOT
TUOT. TEKIJOISTA A MYYNNISTA

/

KOROT OSINGOT RAHOITUS
YRITTAJATULOT TAKAISINMAKSU - OMA PAAOMA
- VIERAS PAAOMA

RAHA-PROSESSI

Kuvio 4. Yrityksen kiertokulkumalli.
(Salmi 2004)
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3 MIKROYRITTAJYYS SUOMESSA

Tilastokeskuksen vuoden 2013 tiedon mukaan suomessa oli 282 635 yritysta pois
lukien maa-, metsa- ja kalatalous. Kuviossa 5 nakyy, miten yritykset jakautuvat
kokoluokittain. Yrityksista 98,9 % oli alle 50 henkea tydllistavia. Tyopaikat syntyvat

useimmiten juuri naihin yrityksiin.

Keskisuuret
yritykset
Pienyritykset (50-249 hl6a); Suuryritglfset
(10-49 hloa); 2 523; 0,9 % (250- hloa);
14 769; 5,5 % 619; 0,2 %

Mikroyritykset
(1-9 hloa);
248 998; 93,4 %

Kuvio 5. Yritysten maaréa kokoluokittain vuonna 2013. (Tilastokeskus 2014)

3.1 Mikroyritys

Toimeksiantajayrityksesta voidaan kayttaa termid mikroyritys. Mikroyrityksen pal-
veluksessa on vdhemman kuin kymmenen henkil6&, vuotuinen liikevaihto on enin-
taan 2 miljoonaa euroa tai taseen loppusumma enintaan 2 miljoonaa euroa tilikau-
den aikana. Liséksi yrityksen tulee tayttaa riippumattomuuden perusteet, jotka ovat

samat kuin pk-yrityksella. (Tilastokeskus 2014.)
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4 LIKETOIMINTAPROSESSIEN KEHITTAMINEN

Liiketoimintaprosessien kehittamisella tarkoitetaan yrityksen toimintojen virtavii-
vaistamista analysoimalla ja selkeyttamalla ydinprosesseja (Pelin 2008, 22). Toi-
mintaprosessit saavat alkunsa asiakkaan tarpeen ymmartamisella ja paatyvat asi-
akkaan tarpeiden tyydyttdmiseen. Prosessit on hyva erottaa projekteista, joilla on
ajallinen alku ja loppu. Prosessit ovat jatkuvaa toimintaa, eivatka ne muuta yksit-
taisten projektien toteutusta. Yrityksen toiminnan mallintamisessa ja kehittamises-
sa prosessit ovat paikallaan. Prosessien eri toimintoihin voidaan liittd&d kuvaus tar-

vittavasta tiedosta sek& sen tuottamasta tiedosta.

4.1 Liiketoimintaprosessi

Sanaa prosessi voidaan tulkita monella tapaa, mutta silla tarkoitetaan kehitysta tai
muutosta sen kaikissa muodoissa (Laamanen 2007). Olli Lecklin (2006, 123) on
maaritellyt liiketoimintaprosessin seuraavasti: liiketoimintaprosessilla tarkoitetaan
joukkoa toisiinsa liittyvia tehtavia, jotka yhdessa tuottavat liiketoiminnan kannalta
hyodyllisen tuloksen. Prosessilla on yrityksen sisdinen tai ulkoinen asiakas, jolle

prosessi tuottaa lisdarvoa.

Liiketoimintaprosessi k&sittda joukon erilaisia toimenpiteitd seka niihin siséltyvia
resursseja. Yhdessa osaprosesseista muodostuu toiminnan kokonaisuus. Proses-
si koostuu sarjoista tehtavia, jotka voidaan maaritella ja mitata (kuvio 9). Resurs-
seilla kuvataan useimmiten toteuttajia, mutta myds materiaaleja sekd ihmisia. Re-
surssien avulla syétteet (input) muutetaan tuotteiksi (output). Valissa ne jalostuvat

prosessissa (Laamanen 2003).
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ASIAKKAAN AANI

. tuotteet
materiaalit palaute
menettelytavat
palvelut
menetelmat
informaatio i
‘ informaatio
ihmiset
taidot tiedostot ja
tieto PROSESSI tallenteet
koulutus
koneet, laitteet i
' = lisdarvo
infra
palaute
INPUT OUTPUT
PROSESSIN AANI
MITTARIT

Kuvio 6. Prosessimalli.

4.2 Yrityksen prosessit

Prosessijohtaminen edellyttdd prosessien tunnistamista seka maarittelemista.
Prosesseista tulee luoda prosessikartta, jonka avulla toimintaketjun hahmottami-
nen on helpompaa. Lecklin ja Laine (2006) esittavéat prosessien loytamiseksi seu-

raavia kysymyksia:

Yrityksen liikeidea/missio?

Mita tuotteita asiakkaille?
Lisdarvon muodostus asiakkaille?
Yrityksen ydinosaaminen?

Miten liikevaihto/voitto syntyy?

o a0k w0 N PE

Toiminnot joihin yrityksen resurssit kaytetaan?

4.3 Prosessilajit

Prosessien kehittdmisen yhteydessa kaytetty terminologia ei ole vakiintunut. Eri

prosesseista esiintyykin kirjallisuudessa vaihteleva joukko nimityksid. Lecklinin
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mukaan (2006) oleellista on kuitenkin maaritella ja nimetéa prosessit yhtenaisesti
organisaation sisalla. Ydinprosessit maaritelladn prosesseiksi, jotka tuottavat asi-
akkaalle suoraan arvoa. Ydinprosesseissa tapahtuvien toimien avulla yrityksesta
l6ytyvat kyvyt ja osaaminen jalostetaan tuotteiksi, joista asiakas saa lisdarvoa.
Ydinprosesseja maaritellaan tyypillisesti 3—10 yrityksesta riippuen. Ydinprosessien
toimintaa nimensa mukaisesti tukevien tukiprosessien tarkoitus on luoda edelly-
tykset onnistuneille ydinprosesseille. Tukiprosessit ovat organisaation sisaisia pro-

sesseja.

4.4 Prosessien kehittaminen

Lecklin (2006) kirjoittaa, ettd prosessien kehittamisessa keskeista on kartoittaa
toiminnan lahtokohdat, jotta saadaan pohjatiedot prosessien kehittdmiselle seka
loydetaan oikeat kehittamiskohteet. Seuraavassa vaiheessa selvitetaan prosessis-
sa oleva ongelma ja kartoitetaan ratkaisuvaihtoehdot prosessianalyysin keinoin.
Analyysin tuloksena valitaan kaytettava kehittamistapa. Lahtokohdista riippuen
prosessi voidaan uudistaa kokonaan tai pienin muutoksin saada tehokkaammaksi,

aaritapauksissa prosessi voidaan myos lopettaa kokonaan tai ulkoistaa.
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5 SAHKOINEN LIIKETOIMINTA

Venla Berg (2004, 11-12) on maaritellyt séhkdisen liiketoiminnan seuraavasti:
Termilla tarkoitetaan tieto- seka viestintatekniikan hyddyntamista yrityksen liike-
toimintaprosesseissa. Sahkoiseen liikketoimintaan kuuluvat muun muassa. erilaiset
tietotekniset laitteet, niiden ohjelmistot, verkot, kotisivut, varastonhallinta, asiakas-

tietojarjestelmat (CRM) seka toiminnanohjausjarjestelmat (ERP) (kuvio 6).

| KAYTTAJA
' (SELAIN)
ALIHANKKIJA I As'_mﬁs
gﬂﬂf Yrityksen kotisivut JALLEENMYYJA
‘ KAYTTAJA
(SELAIN)
¢ 1, § YRITYS ’:’.E 1
kaytiajaunnus 5 § Dokumentit &8 X kayttajtunnus_ . ¢
jasalagana | $'g 238 | jasalasana ’
Y i i 238
5 © || Taloushallinnon- Asiakastieto- nz3
TAV N~ H jarjestelma jarjestelma (CRM) ] 2
TOIMITTAJA Toiminnanohjaus-

Toiminnannhjaus- sovellusten jérjEStEh‘l"lé sovellusten TOiI‘I‘riI‘iI‘HF‘IOh]aUS-
jarjestelma viilset vlisat jarjestelma
yhteydet yhteydet
(EDI, yms.) (EDI, yms.)

Kuvio 7. Esimerkkeja sahkoisen liiketoiminnan ratkaisuista.

Sahkoinen liiketoiminta pitaa sisallaan tietojarjestelmien liséksi yrityksen arkipéi-
vaan kuuluvia asioita, kuten &lylaitteiden, sahkdpostin tai yrityksen verkkosivujen
tehokasta hyddyntamistd sekda muun muassa sahkoisia viranomaispalveluja (He-

lin, Lampinen & Jarvinen 2014).

Sahkoisen liiketoiminnan tarjoamilla mahdollisuuksilla voi olla ratkaiseva merkitys
johdettaessa yrityksen sisaisia ja ulkoisia prosesseja. Ydinliiketoimintaprosesseja
muokkaamalla liiketoimintaa on mahdollista jalostaa ja kehittad hallitusti. Liiketoi-
minnan séhkoistymisen seurauksena voidaan prosesseja mahdollisesti karsia tai
siirtdd osin asiakkaiden hoidettavaksi. Osa toiminnoista voi olla myds mahdollista

automatisoida (Helin ym. 2014).
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Yksi keskeisimmista syistd séhkdisten jarjestelmien kaytolle on tiedon tehokkaam-
pi hallinta. Tiedon paremmalla hallinnalla mahdollistetaan prosessien tehostami-
nen ja liiketoiminnan kannattavuuden parantaminen. Sahkoinen liikketoiminta ko-
rostuu suurissa yrityksissa, mutta myos pienet toimijat voivat hy6tya sen tarjoamis-
ta mahdollisuuksista mm. saavuttamalla laajemman asiakaskunnan (Helin ym.
2014).

Kurki (2010, 9-11) toteaa, etta pieni yritys, tuottipa se sitten palveluja tai tuotteita,
voi hyvin menestya melko rajallisella tietotekniikan hyvaksikaytolla. Pienyritys sel-
vidd, kunhan silla on kaytdossaan tarvittavat paatelaitteet, internetyhteys seka ta-

vanomaiset toimistosovellukset.

Nykyaan perustyovalineiksi voidaan lukea myos alypuhelimet ja tablet-tietokoneet
ja ndille suunnatut sovellukset, jotka jo pitkddn ovat olleet kuluttajien kaytdssa.
Kuluttajat ovat kayttdneet muun muassa sosiaalisen median alustoja, kun yritykset
vasta harkitsevat niiden soveltamista sisaiseen viestintaan. Nykyisien viestintava-

lineiden saapuminen yrityksiin onkin vaistaméaton kehityssuunta (Salo 2012, 96).

5.1 Sahkoinen markkinointi

Nykyisin yritysten esillaolo internetissa on lahes valttAmattomyys. Internet tarjoaa
laajan keinovalikoiman esitella yrityksen tuotteita ja palveluja (Tieke). Sahkdinen
markkinointi kasittaa kaiken internetissa tapahtuvan markkinoinnin. Markkinointi-
keinojen valikoima on laaja pitden sisallaan mm. sahkdpostimarkkinoinnin, sosiaa-
lisenmedian alustat, hakukonemarkkinoinnin tai yrityksen internet -sivut. Yrityksen
www-sivut ovat edelleen tarkea kayntikortti positiivisen yrityskuvan rakentamises-
sa. Markkinointiin tormé&akin lahes kaikkialla internetissa. Yrityksen on siis 16ydyt-
tava sieltd missa ovat sen asiakkaat (Lampinen & Saksa 2014). Tilastokeskuksen
tekeman selvityksen mukaan (Mikroyritys 2013) (Kuvio 7) ikaryhmassa 16-74
vuotta internetia kaytti jo 92 % ihmisista. Myos ikdryhmassa 55-64 vuotta nousua
oli vuonna 2013 kolme prosenttiyksikk6a ja kayttajia 85 % ik&ryhmasta.
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Kuvio 8. Viimeisten 3 kuukauden aikana internetia kayttaneiden osuus 2010-2013.

5.2 Hakukonemarkkinointi

Hakukonemarkkinointi on keskeinen osa sahkodista markkinointia. Se voidaan ja-
kaa kahteen osa-alueeseen: hakusanamainontaan ja hakukoneoptimointiin (Yritta-
jat).

5.3 Hakusanamainonta

Hakusanamainonta on hakukoneelta ostettava palvelu, joka nayttaa hakukoneen
kayttajalle hakuun liittyvdd mainontaa hakutuloksissa. Muun muassa Google nayt-
taéd tulokset hakutuloksissa ensimmaisena. Ostettu mainonta voi olla varsin teho-
kas keino esimerkiksi tuotaessa uusi tuote markkinoille. Hakusanamainonnan etu
on sen kohdennettavuus. Mainos esitetddn vain silloin, kun kayttaja etsii tietoa
mainostajan maarittelemalla hakusanalla. Nain ollen voidaan olettaa kayttgjan jo
hakua tehdessaan olevan kiinnostunut kulloinkin tarjottavasta tuotteesta tai palve-
lusta (Yrittajat).
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5.4 Hakukoneoptimointi

Hakukoneoptimointi pitaa sisallaan lahdekoodin ja ulkoisen sisallon muokkaamista
hakukoneystavalliseen muotoon. Kyse on paljolti oikeista hakusanoista ja lauseis-
ta, jotka tuottavat liikennettd sivustolle. Sivustolle tulee rakentaa myos linkkeja,

jotta siitd saadaan mahdollisimman hakukoneystavallinen. (Moz 2015.)

Hakukoneoptimointi aloitetaan usein juuri pohtimalla oikeita hakusanoja. Usein jo
yrityksen nimi tai sen variaatiot sisaltdvat hakusanan, kuten hirsityd. Keskeisien
hakusanojen valintaan on tarjolla tytkaluja mm. Google AdWords Keyword Plan-
ner, jolla voi vertailla eri hakusanojen sijoittumista Googlen hakukoneessa. (Goog-
le 2015.)

Myds blogi seka alasivut on mahdollista optimoida erikseen. Keskeista kuitenkin
on, etta sisaltd vastaa sitd mitd haetaan. Mielenkiintoinen, kielellisesti rikas ja hou-

kutteleva sisaltd onkin tarkein vetovoimatekija. (Moz 2015.)

5.5 Virtuaaliset tyotilat

Virtuaalisten tyétilojen tarkoitus on toimia projektien yhteisena tietoalustana. Tyoti-
lat mahdollistavat kokemusten vaihdon, tiedon jakamisen, kysymysten esittamisen
seka niihin vastaamisen. Tyo6tilat ovat myds valine uusien ideoiden esittamiseen.

Na&in ollen ne toimivat organisaation sisaisena blogina. (Otala & Péysti 2008, 53.)

Vuonna 2013 pk-yrityksille suunnattuun kyselytutkimukseen osallistuneilta yrityksil-
ta oli tiedusteltu verkostotytkalujen kayttoa yrityksissa. Verkostotyokaluilla tutki-
muksessa tarkoitettiin verkkoyhteisOratkaisuja tai yhteisoportaaleja, joita kayttajat
voivat muokata vuorovaikutteisesti. Tutkimuksesta ilmenneiden tietojen perusteella
vain 19 %:lla yrityksista oli tallaisia tyokaluja kaytdossaan. Yleisimmin verkostotyo-
kaluja kaytettiin projektihallintaan, tuote-/palvelukehityksen hallintaan seké ideoin-
tiprosesseihin ja osaamisen siirtamiseen (Helsingin seudun kauppakamarin selvi-

tys pk-yritysten tietoteknisista tarpeista ja sdhkoisesta liiketoiminnasta 2013, 29).
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5.6 Pilvipalvelut projektin ja tiedon hallinnassa

Pilvipalvelut tarkoittavat verkkopalveluja, joihin kayttaja voi tallentaa tiedostoja.
Tiedostot ovat kaytettdvissa salasanan takaa verkkoon yhdistetyilla tietokoneilla.
Palveluilla on lahes poikkeuksetta omat mobiilisovellukset mobiililaitteille. Pilvipal-
veluiden ideana on tarjota ajantasainen tallennustila paikkaan katsomatta (Tekno-
logiankehitysta).

liImaiseksi on tarjolla lukuisia lahes toistensa kaltaisia palveluja kuten: Box, Drop-
box, Adrive ym. jotka on tarkoitettu datan varastointiin. Ekosysteemiajattelussa
Microsoft, Google ja Apple ovat muita askeleen edelld, ne tarjoavat tallennustilan
lisdksi verkonvalityksella toimivat toimisto-ohjelmakokonaisuudet. Kaytanndssa
kuitenkin ICloudin kaytto edellyttdd Applen yhtenaista laitekantaa. Kriteerina valin-
nassa on lahinna kayttajien omat mieltymykset ja tutut toimintamallit seka yhteen-

sopivuus hajanaisen tietoteknisen laitekannan kanssa (Teknologiankehityst&).

5.7 Kuitit sdhkodisesti

Kuittien sdhkdiseen kasittelemiseen yrityksen ja kirjanpitajan valilla voi kayttaa
tahan tarkoitettuja sovelluksia. Téallaista sovellusta myy muun muassa Tampere-
lainen eTasku Solutions. Sovelluksen avulla kuitti skannataan kirjanpitajalle sah-
kdiseen kansioon. Tama tapahtuu ottamalla siita kuva mobiililaitteella. Webportaa-
lin avulla kuitteja voi tarkastella ja hallinnoida. Palvelua voi kokeilla kuukauden
maksutta. (eTasku Solutions 2015). Tositteet ovat myos kirjanpitolain vaatimukset
tayttavia. Kirjanpitolautakunnan yleisohjeen mukaan tositteet ovat muuttuneet yha
monimuotoisemmiksi sdilytys - ja laatimistavoiltaan tietotekniikan kehittymisen

myota. (Yleisohje kirjanpidon menetelmista ja aineistoista 2011. luku 2,3.)

5.8 Google Drive tiedonhallinnassa

Google Drive on verkkopohjainen pilvitallennustila, johon siséltyy Googlen toimis-
to-ohjelmakokonaisuus. Drivessa on muun muassa mahdollista tuottaa ja jakaa

asiakirjoja, laskentataulukoita, esityksid, kuvia ja videoita Googlen toimisto-
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ohjelmilla. llmaisversio tarjoaa tallennustilaa 15 Gt. Tiedostojen kaytt6 on mahdol-
lista kaikilla alypuhelimilla, tablet—laitteilla ja tietokoneilla. (Google.com)

Driven avulla voi kutsua useita henkil6ita muokkaamaan ja kommentoimaan sa-
maa dokumenttia - samanaikaisesti. Muokkaukset tallentuvat versiohistoriaan ja
haluttaessa on mahdollisuus my6s palata aiempaan versioon. Google Drive mah-
dollistaa dokumenttien reaaliaikaisen muokkauksen, seké vapauttaa kayttajat sah-

kopostin liitetiedostojen lahettamisesta edestakaisin. (Google.com)

5.9 OneDrive tiedonhallinnassa

One Drive on Microsoftin verkkopohjainen tallennustila, joka on ominaisuuksiltaan
l&hes identtinen Googlen palvelun kanssa. lImaiseksi tallennustilaa on kaytéssa 15
Gt sekd OneDrive siséltyy Office onlineen, joten dokumenttien luominen, muok-
kaaminen ja jakaminen onnistuvat helposti kaikilla laitteilla. Seka Google etta Mic-
rosoft tarjoavat mahdollisuuden palvelun lataamiseen mille tahansa paatelaitteelle.
(Microsoft.)
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6 TOIMIALAN ERIKOISPIIRTEET, LYHYT HISTORIA
YRITYKSESTA

6.1 Taustaa yrityksesta

Hirsityd Heikkila Oy on pieni 1995 perustettu yritys. Aluksi Erkki Heikkila toimi yksi-
tyisena liikkeenharjoittajana, kunnes 2009 yhtiomuodoksi valittin osakeyhtié Jo-
hannes Heikkilan tultua mukaan. Nykyisin yritys on kokonaan Heikkilan perheen

omistama.

Ensimmaiset tyokohteet olivat hirsirakennusten peruskorjauksia ja sekalaisia ra-
kennustdita. Jo ensimmaisen toimintavuoden aikana aloitettiin hirsirunkojen val-
mistaminen yhteistydssa karstulalaisen Huliswood Oy:n kanssa. Alkuvuosien hirsi-
runkomateriaali oli lahes yksinomaan kelohonka, jota Huliswood tuo Vengjan Kar-
jalasta. Aikojen saatossa kelon merkitys raaka-aineena on oleellisesti vahentynyt

ja korvautunut muilla puulajeilla.

Nykyisin toiminta jakautuu kolmeen tuotelinjaan, joista tarkempi kuvaus tuon-
nempana:

1. hirsirakennusten valmistaminen kasityona

2. vanhojen hirsirakennusten korjaus

3. erikoissahatavaran tuotanto.

6.2 Erityispiirteet toimialalla

Toimialalle on tyypillista tuotteiden yksilollisyys ja sen my6ta runsas kasityon tarve.
Se puolestaan johtaa koko toimialalla verrattain alhaiseen ty6n tuottavuuteen.
Niinpa vieraan tydvoiman kayttd on yleensa varsin kannattamatonta, varsinkin kun

alan osaajia (erityisesti hirrenveistoon) ei juuri ole saatavilla.
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7 YRITYKSEN LIIKETOIMINTA-ALUEET

Hirsityd Heikkila Oy:n toiminta on kysyntalahtoista ja nojautuu kolmeen tukijalkaan,
joiden merkitys nimenomaan kysyntéalahtoisyyden ja yrityksen pienen koon takia
vaihtelee vuosittain runsaasti. Alla esitellaan liiketoiminta-alueet ja niiden merkitys

paapiirteittain.

7.1 Rakennukset

Yritys valmistaa hirsirakennuksia kasityona. Paatuotteita ovat saunat, vapaa-ajan
asunnot sek& omakotitalot. Rakennuksia on saatavilla eri valmiusasteissa taysin
valmiista pelké&n hirsikehikon toimituksiin. Valmistusmateriaalina yritys kayttaa tuo-
retta mantya, haapaa seka pienessa maarin kuusta ja kelohonkaa. Hirsiprofiiliksi
on enenevassa maarin vakiintunut sivuiltaan suoraksi sahattu pelkkahirsi. Py6ro-

hirren kysynta harmaata kelohonkaa lukuun ottamatta on vahentynyt.

Kahden viime vuoden aikana on syntynyt ajatus keskittya erityisesti perinteisiin
savusaunoihin. Niinpa vuonna 2013 laadittiin yhteistytssa jyvaskylalaisen arkki-
tehdin Risto Vuolle-Apialan kanssa savusaunamallisto (Hirsityd Heikkila 2014).
Vuolle-Apiala (1999) on tunnettu hirsirakentamisen ja erityisesti savusaunojen asi-
antuntija, joka on julkaissut useita alaa kasittelevia kirjoja.

Malliston viisi vaihtoehtoa ovat kaikki perinteisida savusaunoja, joihin on helposti
mahdollista tehd& asiakkaiden toivomia muutoksia. Valmiin malliston luomisella
pyritaan yksinkertaistamaan tuotantoprosessia ja nopeuttamaan materiaalin kier-
toa. Kilpailluilla markkinoilla profiloituminen pelkastdan savusaunojen valmistajaksi
ei kuitenkaan ole mahdollista, vaan kaikki hirsirakennukset (my6s muiden valmis-

tajien rakennusten pystytys) on pidettava tuotanto-ohjelmassa.

Viime vuosina alalle on syntynyt enenevassa maarin ulkomaista kilpailua. Kelora-
kennusten markkinoista kilpailevat [&hinnd vienankarjalaiset valmistajat ja muiden
hirsitalojen tuotannossa kilpailijoina ovat ennen muuta virolaisyritykset. Tilanne
nakyy varsinkin vientikaupassa, joka on ollut mukana koko yrityksen toiminnan

ajan.
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7.2 Korjausrakentaminen

Yritys on toteuttanut erilaisten ja eri-ikaisten hirsirakennusten korjauksia yksittéi-
sen hirren vaihdosta aina laajoihin peruskorjauksiin. Korjausrakentaminen poikke-
aa muusta toiminnasta siing, ettd se on lahes pelkastaan erikoisosaamisen ja ty6-
panoksen myyntia. Niinpa korjausrakentamisen merkitys toiminnan tulokseen on
suurempi kuin sen osuus liikevaihdosta. Korjausrakentaminen on mahdollista
my0s siita syysta, etta yritykseen on ostettu ja osin itse valmistettu tyéhon tarvitta-

vat erikoisvalineet, kuten jareat tunkit ja nostoraudat ym.

Asiakkaina on seké& yksityisia ettd julkisia rakennuttajia. Monet kohteet ovat olleet
museoviraston valvomia ja osin rahoittamia. Julkisyhteisoista mainittakoon Jyvas-

kylan kaupunki, Karstulan kunta ja Keski-Suomen museo.

7.3 Sahatavara

Yritys sahaa seka hoylaa lapisahattua eli tuppeen sahattua tuppilankkua ja tuppi-
lautaa. Puulajeina ovat erityisesti kelohonka ja haapa. Yleensa sahauksessa syn-
tyvd sahapinta on sivutuote, joka haketetaan energiakayttéon tai sellun raaka-
aineeksi. Kelohongan sahauksessa pinnat ovat sité vastoin arvotavaraa, jota kay-

tetddn rakennusten sisa- ja ulkopintojen verhoukseen.

Yrityksen kaytosséa oleva hidas ja ihmistyotéa vaativa sahalaitos ei voi kilpailla ns.
bulkkitavaran tuotannossa. Siksi taloudellisesti kannattavien tuotteiden on oltava
todellista erikoissahatavaraa, joka mieluiten syntyy viela muun tuotannon pelkka-

hirren sahauksen —sivutuotteena.

Sahatavaratuotannossa lautojen myyntid kannattavammaksi toimintatavaksi on
osoittautunut tuotteen myynti valmiiksi kohteeseen asennettuna. Tuppilautakatot ja
—seinét ja kelopintaverhoukset ovat olleetkin ohjelmassa jo ennen oman tukkisa-

han ja tasoho6ylien hankkimista.
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8 HIRSITYO HEIKKILA OY:N PROSESSIT

Tassa osassa kuvataan Hirsityd Heikkilan Oy:n ydinprosessit. Valmistavassa ra-

kennusyrityksessa ydinprosessit voidaan maaritella seuraavasti (kuvio 10).

e Mm

Kuvio 9. Yrityksen ydinprosessit.

8.1 Asiakashankinta

Suosittelu

AN

Suosiminen

AN

Tyytyvaisyys

AN

Kokeiu

AN

Kiinnostus

AN

Tunteminen

Tietoisuus

Kuvio 10. Asiakassuhteen portaat.

Yrityksen asiakashankinta (kuva 11) perustuu olemassa oleviin asiakassuhteisiin
seka nettisivujen kautta tuleviin yhteydenottopyyntéihin. Liikevaihtoa kertyy myos
yhteistyokumppaneiden kautta tulevista tarjouspyynnoista. Keskeisimpia yhteis-
tyoyrityksid ovat viime vuosina olleet kelohonkayritys Huliswood Oy, Sisu-



26

savusaunoja valmistava ja markkinoiva Rakennuspalvelu Kari Vainiomaki t:mi ja

saksankieliseen Eurooppaan suomalaistuotteita myyva Finnhandel GmbH.

Aktiivisia asiakashankinnan toimenpiteita internetsivuja lukuun ottamatta ei nykyi-
sellaan ole. Aiemmin yrityksella oli nayte- ja esittelyrakennuksia kahdessa liike-
keskuksessa (Kyyjarven Paletti ja Ideapark Lempaaldsséa). Naista saatu kokemus
oli huono, eika se vastannut edes varovaisimpiakaan odotuksia. Palvelut ja tuot-
teet ovat asiakkaan saatavilla, mutta impulssi asiakassuhteen luomiseen on aina
asiakkaalla. Taloudellisen taantuman myo6ta on pohdittu mahdollisimman kustan-

nustehokkaita keinoja markkinoinnin ja myynnin tehostamiseksi.

8.2 Myynti

Myyntiprosessi nykyisellaan lahtee kaytannossa aina liikkeelle asiakkaan soitosta
tai sahkopostitiedustelusta. Aktiivinen myyntityd (ja markkinointi) on yrityksessa

paaosin Erkki Heikkilan vastuulla.

Myyntiartikkelit liikevaihtojarjestyksesséa ovat seuraavat.

B Talot ja muut rakennukset
B Korjausrakentaminen

Erikoissahatavaran myynti

Kuvio 11. Eri myyntiartikkelien osuus liikevaihdosta keskim&éarin vuosina 2012—
2014.
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Paatuotteen, hirsirakennusten myynnissa Hirsityd Heikkila Oy kohtaa vapaan ja
avoimen Kkilpailutilanteen, jossa asiakkaan ostopaatds etenee seuraavanlaisen

viisiportaisen valintaketjun kautta (kuva 13).

e Kilpailijan tuote

‘ e Edullisempi ulkomainen

Kuvio 12. Valintaketjun portaat.

Asiakas ottaa yhteytta kaytdnnossa valintaketjun portaalla 3 tai 4. Eli yleensa paa-
tos hirresta suunnitellun rakennuksen materiaalina on yhteydenottovaiheessa teh-
ty. Mikali joudutaan kilpailemaan teollisen tuotannon kanssa, myyntitapahtuma on
haasteellinen. Teollisten toimittajien laatutaso, talotoimituksen sisalto ja valmiusas-
te vaihtelevat suuresti. Yleisesti voidaan sanoa, ettd hintaero teollisen rakennuk-
sen hyvaksi on suurissa ja keskikokoisissa rakennuksissa noin kolmasosan luok-
kaa ja pienissa ns. kevythirsirakennuksissa jopa moninkertainen. Valinta teollisen
tai kasityona valmistetun rakennuksen hankkimisen valilla onkin ratkaiseva. Kasi-
tyona valmistetun rakennuksen osto on arvovalinta. Asiakaskunta on perinnetie-
toista, vakavaraista ja koostuu paasaantoisesti keski-ian ylittaneista kansalaisista.

Suomalainen kuluttaja arvostaa kotimaisen tyon laatua ja toimitusvarmuutta (kaa-
vion porras 4), vaikka kilpailjamaiden — kaytanndssa Viron ja Vengjan tuotteet
ovat hinnaltaan halvempia. Niiden hintakilpailuetua kuitenkin vahentéavat suurem-
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mat rahtikustannukset ja yleensa yksi kotimainen valittajayritys, jonka kulut ja kate
siirtyvat tuotteen hintaan. Sama péatee myads vientimarkkinoilla, jossa suomalaisella

tuotteella on verrattain hyva maine.

Kotimaisten kasityona hirsirakennuksia valmistavien yritysten valilla erottautumi-
nen Kkilpailijoista on haastavaa. Henkilokohtainen myyntityd on tehokas, mutta
usein myos kallis ja paljon ponnisteluja vaativa. Henkilokohtainen kanssakayminen
antaa mahdollisuuden esittda ja vastata kysymyksiin tehokkaasti. Suora asiakas-

kontakti onkin kiistatta hyva tapa paasta asiakkaan maailmaan.

Internetin kayton yleistyttya asiakkaat lahestyvat tarjouspyynnéin useita valmista-
jia. Hintaerot ovat vahaisia, yleensa vallitsevaa hintatasoa oleellisesti halvemmalla
myyvat paikallisesti toimivat sivutoimiset yrittijat, jotka valmistavat satunnaisesti
yksittaisia rakennuksia. Ammattimaisten yrittdjien laatutaso on lahes poikkeuksetta
korkea ja samanlainen. N&in henkilokohtainen myyntityd referenssien ohella on

toimialalla tyypillinen markkinointiviestinnan instrumentti.

Asiakas
Tarjouspyynto

Sopimuksen
laadinta

Kauppa
raukeaa

Ratkaisun
suunnittelu

Lisatietojen
kysely

Hinta ja muut
ehdot

Kuvio 13. Tarjousprosessin toimintakaavio.

Kaytdnnossa on havaittu, ettd Hirsityd Heikkila Oy:n tuotteet ovat n. 50-100 %
kallimpia kuin pienten kotimaisten teollisten valmistajien. Hintaero supistuu Kkui-
tenkin pienemmaksi, jos vertailukohtana ovat nimekkaat teolliset markkinajohtajat
kuten Honkarakenne Oyj tai Kontiotuote Oy. Samansuuntaiseen johtopaattkseen

on tullut opinnaytety6éssaan Janne Karhu selvittdessaan hirsirakennusten valmis-
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tuskustannusten muodostumista seka teollisten ettd k&sin veistettyjen hirsiraken-

nusten osalta. (Karhu 2014.)

8.3 Valmistus

Valmistusprosessista kuvataan vain paatuotteen, hirsirakennusten valmistusta. Se
tapahtuu paasaantoisesti yrityksen omissa tuotantotiloissa. Pystytykset ja valmiiksi
rakentamiset tapahtuvat asiakkaiden tonteilla. Valmistus tapahtuu nykyaikaisia
otto- ja sahkdmoottorikayttoisia kasityokaluja hyédyntaen. Yritys on kayttanyt va-
haisessa maarin myos alihankkijoita. Hirsirunkoja on teetetty toisilla yritt&jilla poik-
keuksellisen kiireellisena aikana. Ns. bulkkisahatavara — kattopohja—_ja lattialau-
dat, katto- ja lattiavasat jne. — ostetaan luonnollisesti sahoilta ja puutavaraliikkeis-
td. Myos standardimittaiset ovet ja ikkunat hankitaan poikkeuksetta teollisilta val-
mistajilta. Aittojen ja savusaunojen perinneovet ja —ikkunat joko valmistetaan itse
tai teetetaan kahdella paikallisella alihankkijalla: Puutyd Pentti Peiposella tai Kelo-

tyd Ahosella.

8.4 Toimitus

Rakennusten kotimaan toimitukset hoitaa paaosin karstulalainen kuljetusliike Nuo-
likoski Oy. Lahialueella kaytetaan myods omaa kuljetuskalustoa. Ulkomaille raken-

nukset toimitetaan huolintaliikkeiden valityksella.

Osa toimitusprosessia on myds oheismateriaalin: lauta- ja piirutavaran, tiilten ja
harkkojen sek& ovien, ikkunoiden ja katemateriaalin toimitus. Nama pyritdan toi-
mittamaan erikseen suoraan rakennuspaikalle tai keratddn yrityksen varastoon,

josta ne kuormataan yhteen hirsirunkojen kanssa kuljetettavaksi.
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9 KEHITTAMISEN LAHTOKOHDAT JA ONGELMIEN MAARITTELY

Yrityksen toiminta rakennusten valmistuksen osalta on projektiluonteista. Henkils-
t6& on niukasti seka asiat ovat paasaantoisesti muistin varassa. Yrityksen niukat
resurssit tulisi siis jakaa mahdollisimman tehokkaasti sekd ajanhallintaa tulisi te-
hostaa. Tata tarkoitusta on palvellut ruutuvihko, johon on kirjattu asiakkaan tiedot
ja tarpeet. Kaytanto on kuitenkin osoittanut, etta kiireen keskella asiakkaat joutuvat
odottamaan yhteydenottoa kohtuuttomaan pitkdéan. Ongelmat liittyvat aikataulutuk-
seen ja esivalmisteluihin, joka kaytannon tyosséd nakyy jatkuvana kiireend seka
puutteellisena kustannusten hallintana. Aikataulun pettaminen muodostaa myo6s

kierteen, joka nakyy aina seuraavan projektin aikataulussa.

Vaikka projektit ovat luonteeltaan varsin homogeenisia, yksittaiset projektit sisalta-
vat usein tavanomaisien toimenpiteiden lisaksi yksilollisia piirteitéd, jotka on otetta-
va huomioon tarjousta tehtdessa. Nama voivat liittya esimerkiksi haasteellisiin olo-
suhteisiin rakennuspaikan suhteen - muun muassa syrjainen tai muutoin haasteel-
linen rakennuspaikka kuten rinnetontti - tai asiakkaan toivomiin lisatoihin projektin

aikana.

9.1 Lyhyt kuvaus nykyisisté tietotekniikkaan liittyvista kaytanteista

Tietokonetta seka alylaitteita hyodynnetaan yrityksessa tarjouksiin liittyvan infor-
maation hankintaan, sahkopostiviestintdén ja sahkoiseen markkinointiin. sahko-
postiviestintaan yrityksessa kaytettava sahkopostiohjelma Roundcube on osoittau-
tunut toimivuutensa vuosien mittaan. Tarjousten laskenta tapahtuu paasaantoises-
ti kasin, mutta kuitenkin niin, etta itse tarjouksen lahettdminen tapahtuu poikkeuk-
setta sahkopostilla. Tietotekniikan avulla hoidetaan myds yrityksen maksuliikenne,
myyntilaskut tehdaan itse ja ostolaskut maksetaan verkkopankissa. Yrityksella on
ulkopuolinen kirjanpitgja.
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9.2 Laitteet ja yhteydet

Yrityksella on kaytdssaan toimistotyohon tarvittavat nykyaikaiset laitteet. Paaasial-
linen tietotekninen operointi tapahtuu PC-pohjaisella tydasemalla tulostimella liitet-
tyna. Yrityksessa on kaytossa myods nykyaikaiset alypuhelimet. Laitekanta ei ole
yhtendinen. Laitteita on hankittu kulloiseenkin tarpeeseen, usein hinnan maaritta-
essa valintaa. Verkkoyhteys muodostuu 3G-mobiililaajakaistan avulla. Yhteys on
jossain maarin epavarma, mutta yrityksen toimipaikalla kaytannéssa ainoa vaihto-

ehto.

9.3 Internet-sivut

Yrityksen internet-markkinointia on toteutettu panostamalla laadukkaisiin kotisivui-
hin (Liite 1). Sivut ovat toteutettu Wordpress—julkaisujarjestelmalla. Palvelintilaa on
hankittu webbihotelli.fi-palvelusta. Sivut ovat ulkoasultaan, kaytettavyydeltdan ja
rakenteeltaan ajanmukaiset. Sivuston alkupda sisaltaa ostoprosessia tukevaa asi-
antuntijatietoa, kun taas loppuosaan on sijoitettu yksityiskohtaisempaa tuotetietoa
seka toteutettuja rakennuskohteita. Kavijoéiden mielenkiintoa on herételty muun
muassa sivuilta [6ytyvan blogin avulla. Liikkuminen sivuilla on helppoa ja yhtey-
denotto vaivatonta laskeutumissivujen avulla, joita on sijoitettu lahes jokaiselle va-
lilehdelle. Kavijaseurantaan on kaytetty Google Analytics -tyOkalua. Sivusto tayttaa

sille asetetun tavoitteen konkreettisena myynnin tukena verrattain hyvin.
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10 KEHITTAMISKOHTEET JA TOIMENPITEET

Liiketoiminnallisten tavoitteiden nakdkulmasta tietotekniikan kéayton tehostamisella
tavoitellaan ennen muuta jouhevampaa toimitusketjun hallintaa, jonka toivotaan
nakyvan tuotantokustannusten laskemisena ja lisdantyvana asiakastyytyvaisyyte-

na.

Mihin tietotekniikkaa yrityksessa kannattaisi hyodyntaa? Palaverissa 12.10.2014
keskusteltiin yrityksen tietoteknisista tarpeista sekd mahdollisuuksista (Liite 2).

Palaverissa olivat lasna yrityksen hallituksen jasenet.

Keskustelun tuloksena péatettiin kohdistaa ensisijaiset tavoitteet asiakashankinta-
prosessin tehostamiseen. Toiseksi tavoitteeksi asetettiin tiedonkulun kehittdminen
yrityksen sisalla, tarkoituksena yksittaisten rakennusprojektien tehokkaampi hallin-

fa.
Myynnin nykytilaa kuvaa konkreettisesti palaverissa 12.10.2014 kirjattu tilanne:

— Talla hetkella "On tehty mita kysytty”

— Myynnin tehoa "mitataan” talla hetkella laskutuksen kautta, tasta syystéa
myynnin tehosta ei saada riittavaa tietoa.

— Myynnin seurannassa ei ole kaytossa esimerkiksi asiakashallintajarjes-
telmaa.

— Myynnin suurin haaste talla hetkella on mittauksen ja selkeiden tavoittei-

den puuttuminen

10.1 Tietotekniikan kehittaminen

Yrityksen tietotekniset tarpeet voidaan jaotella karkeasti kahteen ryhmaan.

1. Paivittaiseen liiketoimintaan liittyvat tarpeet seka

— Sahkdposti (kommunikointi asiakkaiden kanssa)
— Laskutus

— Tarjoukset ja niihin liittyva tiedonhankinta.
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2. Liiketoimintaa tukevat tarpeet.

— Rakennusprojekti ja sen monet vaiheet seka siihen liittyvat tehtavat do-
kumentoituna yhteisesti jaettavaan ja muokattavaan alustaan

— Projektien hallinta

— Markkinointi

— Tiedonhankinta. Ensisijainen apukeino t&h&n on ns. yrityksen sisainen kir-

janpito ja tehokkaampi projektien hallinta.

Kehittamista silmalla pitéden todettiin, etta paivittaisista tarpeista sdhkopostiohjelma
on toimiva, kunhan seuranta on péivittaista ja aktiivista. Laskutus todettiin toimi-
vaksi ja riittdvaksi. Toiminnan luonne maarittelee laskutusvalin harvaksi, mutta
yksittaiset erat suuriksi. Sen sijaan ostotositteiden sailyttdmisessa ja tallentami-
sessa on ongelmia. Lisaksi tarjousten laadintaan liittyy useita kehittamistarpeita.

Myads liiketoimintaa tukevia tarpeita tulee kehittaa kaikilta osin.

10.2 Sahkdinen markkinoinnin tehostaminen

Internet on pienelle yritykselle Kiistatta kustannustehokkain tapa tavoittaa laaja
asiakaskunta. Hirsityd Heikkila Oy on panostanut internet -markkinointiin. Laaduk-
kailta kotisivuilta 16ytyy mm. paivékirjamuotoinen blogi, jonne on tuotettu asiantun-
tevaa ja kiinnostavaa sisaltéa tasaisesti. Blogiin tulisi liittdd kommentointimahdolli-
suus, jolloin viestinnasta saataisiin ajalle tyypillisesti kaksisuuntaista. Sosiaalisen
median palveluita, kuten Twitter, Facebook, Youtube, Instagram, yritys ei ole hy6-
dyntanyt. Niiden markkinoinnillista tehoa voisi ainakin kokeilla. My6s kielivalikoi-

maan tulisi saada ajantasaiset kdannokset.

Jotta markkinoinnista saadaan jatkossa toimintaa enemman tukevaa ja oikein
kohdennettua, on markkinoinnin pohjaksi myynnista saatava informaatio kirjattava.
Yrityksen myyntia ei ole mitattu muutoin, kuin laskutuksen kautta eik& se anna riit-

tavaa tietoa markkinoinnin tueksi. Myynnista tullee kirjata seuraavat tiedot:

1. Yhteydenottojen maara

2. Tarjoukset
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3. Kaupat (Lukumaara)
4. Kaupan keskikoko (euroa)

Myyntia on hyva seurata vahintaan kuukausi-, neljannesvuosi- ja vuositasolla. Kun
myyntid on seurattu maarallisesti esimerkiksi kuukausi tai kaksi, on hyva alkaa
ottaa huomioon myo6s laatu. Laatua on hyva seurata onnistumisprosenttien mu-
kaan. Eli montako yhteydenottoa tarvitaan tarjouksen saamiseen tai montako tar-
jousta kaupan saamiseksi. Kun tiedetaan, miten mikakin vaihe toimii, myyntia on
mahdollista tehostaa ja saada joko lisaa kauppaa tai enemman kauppaa kaytet-
tyyn aikaan nahden. Kun myynnin lukumaarainen ja laadullinen teho prosessin eri
vaiheissa on selvitetty, on tavoitteiden asettaminen tehokasta. Talldin voidaan

esimerkiksi maaritelld, millaisia asiakkaita halutaan.

Nain tulevaisuuden ennustamisesta tulee helpompaa. Myds markkinoinnilliset
ponnistelut muun muassa blogitekstit tai maksettu hakukonemainonta voidaan

kohdentaa paitsi oikealle asiakasryhmaélle myds oikeaan aikaan.

10.3 Projekti ja tehtavahallinta

Projektisuunnitelma kertoo, miten projektille asetetut tavoitteet on tarkoitus saavut-
taa. Mita tehdaan, kuka tekee, milloin ja miten. Projektin valvonta nojaa projekti-
suunnitelmaan. Lopputuloksena tulee olla realistinen suunnitelma laatimishetken

parasta tietamysta hyédyntaen. (Pelin 2008.)

10.4 Projektien hallintavéalineiden kayttédnotto

Onnistunut rakennusprojekti lahtee liikkeelle harkiten tehdysta projektisuunnitel-
masta. Projektien suunnittelu alkaa asiakkaalta tulleella tarjouspyynnolla. Nain
ollen projektisuunnitelma on kaytannoéssa asiakkaalle tehty tarjous seka toimitus-
sopimus. Pienessa yrityksessa edella mainittuja voidaan pitaa riittdvana suunnitte-
luna, kunhan tarjousta tehdessd huomioon otettavat seikat on eritelty riittavalla

huolellisuudella.
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On syyta laatia yksityiskohtainen ja riittavan pieniin kokonaisuuksiin (activities)
jaettu tehtavaluettelo (kuvio 15), jonka pohjalta laaditaan janakaavio kalenteripoh-
jalle (kuvio 16). Edella kuvatut toimintamallit mahdollistavat mahdollisimman yksi-
tyiskohtaisen tiedon toimitusajankohdasta. Kalenteri on jaettavissa ja muokattavis-

sa helposti laitteesta riippumatta.

Vilhelmi-savusaunan tehtavaluettelo HIotyd/h Konetyd/h Tekija

raakapuun hankinta 18 E.H.
pelkkasahaus 25 25 E.H.
tybaikaisen perustuksen teko 5 JN&E.H
pelkkahirsien kuorinta 22 J.H.
hirsirungon veistotyo 180 J.H.
hirsirungon purkutyd ja pakkaus 6 6 MH & ILH
puutavaran hankinta 4 E.H.

muun materiaalin hankinta 6 E.H.
kuljetus ja hirsirungon kasaus 24 8 HN & JH
pilariperustus 6 6 E.H.
rappéana ja lakeinen 8 E.H.
ulkokaton runko ja kattopohjan teko 48 J.H. & E.H.
aluskate ja palahuopa asennus 25 J.H. & E.H.
ylapohjan lampoéeristaminen 6 J.H. & E.H.
sisékaton teko 30 J.H. & E.H.
lattiarunko ja lattia terassilaudasta 25 J.H. & E.H.
lauteet 25 J.H. & E.H.
terassi, kaiteet ja portaat 25 J.H. & E.H.
palomuurin muuraus 12 J.H. & E.H.
katon paloeristys 5 J.H. & E.H.
kiukaan asennus 6 K.V
Yhteensa 511 45

Kuvio 14. Vilhelmi--saunan tehtavaluettelo.
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» Muut kalenterit -

veistotyd J.H

Kuvio 15. Esimerkkind Google--kalenterin kayttd projektin hallinnassa.
(Google.com)

Projektinhallintaan on tarjolla myds lukuisia valmiita sovelluksia, joita yritys voi
hyodyntaa toiminnan edelleen kehittyessa. Projektihallinta on kuitenkin syyta pitaa
yksinkertaisena, koska kyseessa on mikroyritys ja projektit yleensa noudattavat
samaa kaavaa. Projektisuunnittelussa on syyta pitdd mielessé toiminnan tavoite ja
se, etta valitut menetelmat palvelevat aidosti yrityksen paivittaista tyota. On vaara,
ettd sorrutaan liilan aikaa vieviin ja mutkikkaisiin menetelmiin, jotka jaavat teoriata-

solle.

10.5 OneDirive tietojen hallintaan

Yhteiseksi jaettavaksi tallennustilaksi ja rakennusvaiheen ns. muisti- ja tyétilaksi,
seka dokumenttien ja myynnista saatavan datan varastointiin on luontevinta kayt-
taa Microsoftin OneDrive palvelua. Keskeisend syyné tdh&dn on nimenomaan jo

entuudestaan tuttu Office-toimisto-ohjelmisto.

Nykyista paremmalla dokumentoinnilla voidaan uusissa hankkeissa ja tarjouslas-
kennassa nojautua kokemusperaiseen tietoon, joka sailyy ja on jaettavissa. Tal-

laista tietoa ovat mm. eri tydvaiheiden todellinen kesto, materiaalin kaytto, rahtiku-
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lut, mahdolliset tydssa ilmenneet ja myéhemmissa kohteissa huomioon otettavat

ongelmat.

Yhteiseen tietokantaan laaditaan muistilista tarjouksen tekemisen tueksi, joka si-

saltdd seuraavat paaotsikot

— Rakennuksen tyyppi
— Rakennuspaikka

— Rakennusajankohta
— Materiaali

— Toimitussisaltd

— Muut toiveet rakennuksen suhteen
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11 POHDINTA

Opinnaytetyon alkuperainen ajatus oli etsia ja vertailla sopivia mobiilisovelluksia
mikroyrityksen kayttoon, jotka tavalla tai toisella tukevat liiketoimintaa. Sovelluksia
I6ytyikin varsin paljon —eritoten viestintaan ja tiedonhallintaan kytkeytyvia. Jo yk-
sinomaan struktuureiltaan hyvin samanlaiset pilvitallennustilat muodostavat laajan
sovellusryhman. Myds talouden kuvantamiseen ja hallintaan liittyvia sovelluksia
l6ytyi laajasti. Koko séhkdisen liiketoiminnan késitteen takaa I6ytyi lahes loputto-
malta tuntuva aihepiiri. Mahdollisesti riittdvan seikkaperdisen suunnitelman puut-
tuessa tai tutkimuskysymyksen heikosta sisaistamisesta johtuen, ajauduin ennen
pitkaa aiheesta hieman sivuun. Tassa vaiheessa opinnaytetydsta puuttui mieles-
tani myos johtoajatus. Tata ryhdyin rakentamaan tyohon prosessien kautta, pur-
kamalla yrityksen osatoiminnot prosesseiksi ja nain saamaan kokonaisuudesta
paremmin hallittavan. Ty0 toteutui jossain maarin erilaisessa muodossa kuin olin
tavoitellut. Yhta kaikki. Opinnaytetyoprosessin aikana itselleni tdsmentyi, kuinka
tarkeaa on hyvan tutkimussuunnitelman laadinta ja tutkimuskysymyksen kirkasta-

minen tyon kannalta. T&han olisin voinut kiinnittdd enemman huomiota.

Purkamalla toiminta prosessikokonaisuuksiin sain mielestani paremman kasityk-
sen yrityksen kokonaistilanteesta. Nain oli myds mahdollista saada kasitys pro-
sessien keskinaisista suhteista niita jalostettaessa. Myos jatkossa tapahtuvaa toi-
minnan kehittdmista silmallapitaen prosessien avaamisesta kirjoitettuun muotoon

uskon olevan etua.

Yrityksen toimintaa ei ole suunniteltu kasvutavoitteita silmallapitaen. Toiminta on
kehittynyt ja jalostunut ennen kaikkea kysyntalahtoisesti. On siis tehty ja myyty
sitd, mitad on kysytty. Myds markkinointitarpeita on arvioitu lahinna mututuntumalla.
Toiminnan kehittamiselle hyvan pohjan luovat kuitenkin korkea osaamistaso ra-

kentamisessa seka verrattain pitkd kokemus toimialalta.

Pienta yritysta kehittaessa rajalliset resurssit asettavat toiminnalle rajoitukset. Ke-
hittdmisen on lahtbkohtaisesti palveltava yritysta. Nain ollen menetelmat tulee pi-
taa riittavan yksinkertaisina seka kaytannon laheisiné. Oleellista on yhteisten toi-
mintamallien luominen ja niiden noudattaminen. Opinnaytetydssa esitetdan keino-

ja sille asetettujen tavoitteiden saavuttamiseksi tehostaa ajankayttod, projektien-
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hallintaa ja sahkoista markkinointia. Opinnaytetyon tekija on myds antanut oman
nakemyksensa siitd tiedosta, joka tulee koota tavoitteisiin padsemiseksi. Tiedon
keruu voi pienessa yrityksessa tapahtua myos perinteisin menetelmin. Keskeisinta
on, ettd menetelma on yksinkertainen, eika vie liiaksi aikaa itse ydinliiketoiminnal-
ta. Sahkoisen tietojen hallinnan kiistaton etu on kuitenkin tietojen parempi saily-
vyys. Tiedon keruu ja tietojen hyédyntdminen on pitkdjanteista tyota ja siita saata-

vat tulokset ovat nahtavissa vasta tulevaisuudessa.

Sahkdisen liiketoiminnan kayttéonottoon on suhtauduttava sen tuomista mahdolli-
suuksista huolimatta pienessé yrityksessa terveen kriittisesti. Lisaksi on huomioi-
tava, etta kokonaisuudessaan sahkoiseen liiketoimintaan siirtyminen ja verkon
valityksella tapahtuva tietojenhallinta yrityksen toimipaikalla on haastavaa, johtuen
heikosta internet—yhteydesta. Valokaapeli on osin rakennettu, mutta kunnassa
iimenneen vastustuksen johdosta hanke on opinnaytetyon tekohetkella vield kes-
ken.
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Liite 2: Palaverissa 12.10.2014 kasitellyt asiat

— Sahkdisen markkinoinnin kehittdminen

— Sivuston optimointi ja sisallén tuotanto

— Asiakashallinta

— Hakukonenakyvyyden edistaminen

— Nettisivujen kaannokset

— Somemarkkinointi

— Tietojen kerddminen ja analysointi

— Projektihallinta ja projektihallintavalineiden kaytto
— Tositteiden tallentaminen



