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1 JOHDANTO

Valitsin opinnaytetyoni aiheeksi sijoittamisen, koska se on kiinnostanut minua jo monen vuoden
ajan. Mahdollisuuden minulle antoi se, etta verkostossani on yhteyksia yritysmaailmaan, joka johti
taman aiheen tutkimiseen. Aihe itsessaan heratti heti mielenkiintoa, koska etsin aihetta sijoittami-
seen liittyen. Kaikki tdma johti siihen, etta sain erinomaisen mahdollisuuden tehda paaomasijoitta-
misesta opinnaytetyoni. Tyossa kaydaan lapi yrityksen kasvustrategiaa, menestymista ja rahoituk-
sen rakennetta seka tunnuslukuja. Nailla osa-alueilla pystyn maarittelemaan tietoperustan perus-
teella, ettd mika kohdeyritys on kaikista mielenkiintoisin ja kannattavin vaihtoehto. Lisdnékokulmaa

tuo Oulun kaupungin strategian suunnittelu pienteollisuusalueille.

Taman opinnaytetyon tavoitteena on I6ytaa Oulun pienteollisuusalueilta pk-yritys, johon toimeksi-
antaja voisi toimia paaomasijoittajana. Kyseessa on case- eli tapaustutkimus. "Tapaustutkimus on
empiirista tutkimusta, joka analysoi aidossa elamantilanteessa olevaa kohdetta silloin, kun rajat
kohteen ja tilannetekijoiden kesken eivat ole selkeat ja jossa kaytetaan monipuolista aineistoa.”
(Likitalo, H. & Rissanen, R. 1998, 57).

Tutkimuksen toteuttaminen ja tutkimusongelma

Tietoperusta on keratty kirjallisuudesta, nettiléhteista ja aiemmista tutkimuksista. Empiirinen ai-
neisto on keratty kartoittamalla Oulun alueen pk-yritykset lapi, joista on valittu parhaat ja mielen-
kiintoisimmat. Alkuun saatiin kaksikymmentaviisi yritysta listalle, jotka olivat mielestani mielenkiin-
toisia. Yritykset raportoitiin toimeksiantajalle, jonka jalkeen valittiin potentiaaliset kohdeyritykset
tyéhoni. Tutkimuksen alussa saatiin viisi parasta yritysta listalle, joihin oltiin yhteydessa sahkopos-
tilla ja puhelimitse. Sahkdpostissa kerrottiin tarkasti, miksi ollaan yhteydessa ja mita haastattelussa
kaydaan lapi. Sahkopostin lahettamisen jalkeen oltiin yhteydessa puhelimitse, jos kohdeyrityksesta
ei vastattu sahkopostiin kahden paivan kuluessa. Puhelimessa saatiin sovittua kolmen yrityksen
kanssa haastatteluiden ajankohdat ja haastattelut tehtiin yrityksien toimistolla. Haastattelurunkona
on kaytetty strukturoitua haastattelua, eli aihe ja teema ovat tiedossa ja kysymyksien rakenne ei
muutu haastattelun aikana. Haastattelut nauhoitettiin paikan paalla puhelimen nahoitusohjelmalla,



jonka jalkeen ne litteroitiin tekstimuotoon. Tein haastattelut ennen ohjausseminaaria, koska en voi-
nut ottaa sita riskia, etten saisi haastatteluita ollenkaan. Jokainen tieta, etta yrittajat ovat kiireisia

ja ajankohta oli loppuvuodesta.

Tutkimuskysymykset tyossa ovat:
m  Mika on yrityksen kasvustrategia ja elinkaaren kehitys/kehityskaari?
®  Mitka ovat yrityksen menestystekijat?
m  Mitka ovat yrityksen liiketoiminta mahdollisuudet ja niiden kehitys?
= Miten yrityksen liiketoiminta osaaminen kehittyy?
®  Miten rahoituksen eri muodot tukevat yrityksen kehitysta?
m  Mika maarittaa yrityksen nykyisen arvon / Milla voidaan mitata yrityksen arvoa?

®  Miten Oulun kaupungin strategia vaikuttaa pienteollisuusalueilla?



2 PK-YRITYKSEN KEHITYSKAARI LIIKETOIMINNAN AIKANA

Tassa luvussa kasitellaan yritys strategioita, joiden avulla tutkitaan kohdeyrityksien kasvupotenti-

aalia ja millainen strategia yrityksella on.

21 Kasvustrategia

On olemassa kaksi eri asiaa, joilla viitataan pk-yritysten kasvustrategiaan. Kasvustrategialla tarkoi-
tetaan sita, etta yrityksella on keinoja, joilla lisdtaan myyntia ja likevaihtoa. Liikevaihtoa voidaan
kasvattaa sisaisesti, kasvamalla nykyisten tai uusien tuotteiden avulla. Ulkoisesti ostamalla muita
yrityksia tai fuusioitumalla jonkin yrityksen kanssa. Kasvustrategia voi myds viitata ratkaisuihin,

joilla resursoidaan yrityksen kasvu. (Varamaki E. & Tornikoski E. 2007, 167-168.)

Siséisten resurssien kasvu ja tehostaminen on ymmarretty pk-yritysten kasvuksi. Esimerkiksi kas-
vatetaan henkildstoa kysynnan lisaantyessa, tai tuotannon automatisointi hankkimalla lisakapasi-
teettia. Pk-yritysten ulkoiset resurssit perustuvat kasvustrategioihin, joihin useammin kiinnitetaan
myos huomiota. Arvioiden mukaan, jopa lahes kolmasosa kasvuyrityksista kayttaa nimenomaan
ulkoisia kasvustrategioita hakemalla kasvua verkostosuhteiden kautta, portfolioyrittajyytta, vuokra-

tydvoiman kayttoa tai franchising-yrittajyytta. (Varamaki E. & Tornikoski E. 2007, 167-168.)

Kasvuyrittajyys on yritystoimintaa, jossa tietoisesti pyritaan kasvamaan maarallisesti ja luomaan
vaurautta, mutta voidaan myos viitata kasvuyritysten tai -hakuisuuden yleisyyteen. (Laukkanen M.
2007, 17). Kasvulla tarkoitetaan usein vuosien hiomisesta tullutta toimivaa ja toistettavaa liiketoi-
mintamallia, jota pykéla kerrallaan tehd&éan yha enemman, ja levitetdan yha uusille asiakasryhmille
seka kehitetdan tulorahoituksella tai mahdollisella ulkoisella rahoituksella. Tahan liittyy osaava
markkinointi brandin luomiseen, seké koko ajan oppiva ja kehittyva toteutus- ja johtamisratkaisujen
hallinta. (Laukkanen M. 2007, 34.)



Liikevaihto kasvun tunnuslukuna

Yrityksen liketoiminnan kasvukehitysta mittaa likevaihdon kasvuprosentti, nain yrityksen myynti-
menestysta voidaan myos arvioida kyseisen luvun avulla. Myynnin kasvu muodostuu yleensa
tuote- ja palvelutarjonnan kasvusta, seka myyntihintojen noususta. Yritysrakenteessa tapahtuneet
muutokset voivat joskus vaikuttaa liikevaihdon kasvuprosenttiin. Yrityksen on mahdollista kasvaa
ostamalla liketoimintaa tai myymalla halutessaan supistaa liiketoimintaa. (Balance consulting
2017, viitattu 12.10.2017)

Liikevaihdon kasvu % tulkinta

Ohjeellisia normiarvoja ei ole olemassa liikevaihdon kasvulle. Yrityksen toimialan kehitys vaikuttaa
tunnusluvun arvoon. Vuotuinen inflaatio asettaa minimin kasvulle. Mikali yritys ei ole saanut aikaan
reaalista kasvua, niin kasvu ei ylita inflaatiota. Kasvun vaihtelu saattaa olla voimakasta samankin
toimialan sisalla olevilla yrityksilla. Esimerkiksi alueellinen kilpailutilanne saattaa vaikuttaa kasvu-
kehitykseen. (Balance consulting 2017, viitattu 12.10.2017)



2.2 Kasvustrategiamalli

Leminen ja Westerlund (2008) mukaan kasvustrategiamalliin kuuluu kaksi suorituskykymittaria: in-

vestoinnit ja tuotto. Investoinneilla voidaan johtaa eri lopputulokseen, mutta yleisimmin investoin-

tien lisdys antaa paremman suorituskyvyn yritykselle. Pitdd muistaa, ettd tdma voi olla hyvin tilan-
nekohtaista. (Leminen, S & Westerlund, M. 2008, 33.)

KUVIO 1. Pk-yritysten kasvustrategiamalli. (Leminen, S. & Westerlund, M. 2008, 33.)

Kasvustrategiamallin (kuvio 1) mukaan investointeja ja tuottoja kuvataan T&K-kustannuksilla ja
henkiloston lukumaaran muutoksella, ja kasvua liikevaihdon muutoksella. Kasvustrategiamalli si-
saltaa nelja kuvassa nakyvaa strategiaa: Nykyisten resurssien hyodyntaminen, liikketoiminnan laa-
jentaminen ja uusien resurssien luotaaminen seka liiketoiminnan supistaminen. Nailla neljalla stra-
tegialla pystytaan esittamaan pk-yrityksen eri kasvun vaihtoehdot, ja lisaksi ndiden neljan kas-
vustrategioiden taustalla olevat orientaatiot nahdaan mallissa. Nain voidaan kuvata kahdeksan eri-
laisen yritysryhméan kuvaamisen. (Leminen, S & Westerlund, M. 2008, 33.)
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2.21 Liiketoiminnan laajentaminen

"Liiketoiminnan laajentamisstrategia tarkoittaa, etta yritys on kasvusuuntautunut. Toisin sanoen yri-
tyksen investoinnit ja tuotot ovat korkeita.” (Leminen, S & Westerlund, M. 2008). Yritykset voivat
tahdata liiketoimintaprosessien kehittamiseen luomalla uutta liiketoimintaa. "Tarkoituksena on pa-
remmin toimiva kokonaisuus tuotteen kaupallistajana ja uuden innovaation myynnin kaynnista-
jana.” (Leminen, S & Westerlund, M. 2008, 34). Investoinnit johtavat normaalisti vain maltilliseen
tuloksen parantumiseen, jos yritys ei pysty taysin kayttdmaan osaamistaan ja hankittuja tuottoja.
(Leminen, S & Westerlund, M. 2008, 34.)

Sita vastoin, jos yritys tavoittelee liiketoiminnan voimakasta kasvua ja investoinnit ovat korkeita,
silloin yritys on liiketoiminnan laajentaja korkeilla tuotoilla ja korkeilla investoinneilla. Tama kas-
vustrategian valinta tukee yritysta, mita kasvusuuntautuneempi se on. (Leminen, S & Westerlund,
M. 2008, 34.)

2.2.2 Nykyisten resurssien hyodyntaminen

"Nykyisten resurssien hyodyntamisstrategia tarkoittaa, etta yritys on markkinasuuntautunut mata-
lilla T&K-investoinneilla ja suurilla tuotoilla.” (Leminen, S & Westerlund, M. 2008). Taman tyyppisten
yrityksien investoinnit ovat merkittavasti pienempia kuin aiemmin kuvatun yrityksen. Tassa mah-
dollistetaan markkinamahdollisuuksien hyddyntamisen ja suuren tulovirran luomisen. Kun innovaa-
tio tai markkina on kypsynyt, niin yritykset siirtyvat uusien resurssien luotaamisesta nykyisten re-
surssien hyodyntamiseen. Uusien resurssien luotaajat luovat tulevaisuuden markkinoille ainutlaa-
tuista tarjoamaa, kun taas nykyisten resurssien hyodyntajat tahtaavat lunastamaan jo olemassa
olevia mahdollisuuksia. Kilpailu on yritysten valilla kovaa ja yritysten toimintojen jatkuvaa tehosta-
mista edellytetaan, johtuen jatkuvasti alenevista tuottomarginaaleista. Asiakkaiden tarpeisiin mu-
kautuminen tai ennakoivat investoinnit uuteen tuotantoteknologiaan mahdollisesti tuottavat parem-

paa tuottoa ja yrityksesta tulee tuloksentekijé. (Leminen, S & Westerlund, M. 2008, 34-35.)
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2.2.3 Liiketoiminnan supistaminen

"Liiketoiminnan supistamisstrategia tarkoittaa, etta yritys ei ole halukas kasvattavaan liketoimin-
taansa. Yritys on paikallaan pysyja pienilla investoinneilla ja matalalla tuotolla.” Yrityksia kutsutaan
paikallaan pysyjiksi, koska heidan tavoitteena on pitaa liketoiminta sellaisena kuin se on. Tallaiset
yritykset valttavat kasvua tai yritys on menettanyt aikaikkunan, jotta he voisivat olla liketoiminnan
uudelleen rakentaja. Yritys on juuttunut paikallaan pysyjien ryhmaan, eika sen investoinnit nostata
enaa voittoa, vaan ne paremminkin yllapitavat nykyista jo saavutettua tasoa. Silti yrityksen liiketoi-
minta voi olla voitollista. Tama ei ole kuitenkaan merkki yrityksen alkavasta tappiokierteesta, vaan
vahenevat tuotot heijastavat yrityksen supistamisstrategiaan. Tassa tilanteessa yrityksen strategia
perustuu tarkoitukselliseen kasvun hallintaan, ja toiminta voi olla melko voitollista. (Leminen, S &
Westerlund, M. 2008, 35.)

Yrityksen liiketoimintamahdollisuudet

Puhakan (2007) mukaan keskeisimpia strategisia taitoja on 6ytaa ja hyddyntaa uusia liketoimin-
tamahdollisuuksia. Han toteaa, etta "miten tdhén on tultu, ja miten yritysten on toimittava?” Seu-
raavaksi kaydaan |api asiaa, etta miksi yritys tarvitsee liketoimintamahdollisuuksien luomista? Pu-
hakan mukaan yritykset alkavat siirtya heidan taman hetkisen tilanteen hallitsemisesta, ja reviirien
puolustamisesta uuden jatkuvan liketoiminnan luomiseen. Tahan on yksi syy, "teknologian nopea
kehitys”, joka nopeasti vanhentaa olemassa olevat liketoiminnot ja tuo mahdollisuuksia luoda uutta
liketoimintaa. Toinen syy on, "markkinat sirpaloituvat ja asiakkaat tarpeineen yksilollistyvét”. Asi-
akkaiden kayttaytymista ja mieltymyksia on hankala ennustaa, tasta syysta suuret yritykset tekevat
myos virheita, joka antaa uusia liketoimintamahdollisuuksia pienemmille yrityksille. Kolmas kohta,
’liketoimintatoimintaympéristé on entistd dynaamisempi”, joka on myds usein vihamielinen. Tieto
tekemisen tavoista ei ole vakiintunutta. Mika johtaa siinen, etta ldydettavissa on uutta tietoa, minka
pohjalta voidaan luoda liiketoimintaa. Yritykset pyrkivat aktiivisesti vaikuttamaan asioihin ennak-

koon, eivatka jaa odottelemaan muiden toimia.” (Puhakka, V. 2007, 57-58.)
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Liiketoimintamahdollisuuksien luomisen strateginen muutos sisaltaa:

1. strategisesti joustavan uudistumiskyvyn ja uuden liiketoiminnan luomisen,
. sosiaalisen ja virtuaalisen verkostoitumisen tarpeen,
3. verkostoitumisen aktivoivan ydinosaamisen keskittymisen ja liiketoimintaympariston
dynaamisuuden,
4. arvon tuottamisen asiakkaalle etsimalla koko ajan uusia tapoja tuottaa arvoa,
5. laajan toimijaverkoston, joka kokonaisuutena ymmartaa asiakkaan arvon tuotantoa,
6. toimijaverkoston strategisen rakentamisen, jotta se toimii yhteiseen suuntaan arvoa
luovasti,
7. ajattelutavan muutoksen yrityksen johtamisesta itseriittoisena ympariston vaikutuksen
alaisena yksikkona, nakemyksen yrityksesta strategisena osana suurempaa verkos-
toa, joka tuottaa yhdessa arvoa. (Puhakka, V. 2007, 61.)
Miten néita liiketoimintamahdollisuuksia sitten nahdaan ja hyddynnetdan? Kirjan mukaan voidaan
vaittaa, etta liketoimintamahdollisuuksien nakemisen ja hyodyntamisen takia, on myos hyva ym-
martaa ja johtaa dynaamisuutta. Puhakalle (2007) esitetdan useasti kysymys, "Jos ymparistd on
noin monimutkainen, niin mitd me voimme sitten tehda?” Seka usein kommentoidaan, "eikd se ole
kaiken luovuttamista ja sokeana vaeltamista, jos ei tehda strategisia suunnitelmia, aseteta konk-
reettisia tavoitteita, tehda budjetteja ja mitata tuloksia?” Puhakka vastaa naihin kysymyksiin, "Nii-
takin tarvitaan, mutta nopeasti muuttuvassa toimintaymparistossa et ehdi tehda sellaisia analyy-
seja, etta voisit tehda luotettavia paatoksia. Toiminta on siis kuitenkin arvailua.”
Dynamiikka sanalla tarkoitetaan, etta ymparilla oleva ymparistd on elavaa, muuttuva ja pro-
sessimainen jarjestelma. Ymparisto ei koskaan asetu tasapainoon ja sita on vaikea ennustaa. (Pu-

hakka, V. 2007, 61-62.)

21 Kansainvalistyminen mukana kasvussa

On monia syita yrityksen viennin kaynnistamiseen. Ulkomaille meno voi olla yritykselle pitkan har-
kinnan tulos, mutta se voi myos olla pelkka paahanpisto, sattuma tai vimeinen mahdollisuus toi-
minnan jatkumiselle. Yrityksen vientitoiminta voi myds alkaa ulkomaisesta impulssista, jos joku ha-
luaa ostaa yrityksen palveluita tai tuotteita kotimarkkinoiden ulkopuolelta. Viennin kaynnistymiseen
usein on konkreettinen syy, siihen liittyy yrityksen kehityskaari. Vienti on markkina-alueen laajen-

tamista jo olemassa olevilla tuotteilla. Monesti tama on looginen tapa toiminnan laajennukseen,

13



silla jos tuotteella on menestysta kotimarkkinoilla, niin silla on luultavasti menestymista mahdolli-
sesti omien rajojen ulkopuolella. Vientia voidaan tehda tuotteella, nykyisin myds suurammassa

maarin palveluilla tai ndiden molempien yhdistelmalla. (Kananen 2010, 11).

2.2 Oulun pienteollisuusalueen yritysten kasvukehitys

Yritys A

Yritys on toiminut vuodesta 2003 Yritys X nimella. Yritys A on perustettu vuonna 2009 ja ensim-
maéiset toimipisteet ovat olleet Helsingissa, ja oikeastaan kaikki kolmetoista toimipistetta on Etela-
Suomessa. Oulua lahin on Vaasa, Seindjoki ja Jyvaskyla. Oulu on Yritys X nimella, johtuen siita,
ettd se on isan perustama vuonna 1978. Yritys A:n toimitusjohtaja on ostanut liketoiminnan vuonna
2003 ja Yritys A:sta on tullut oma osakeyhtio vuonna 2009. Teollisuusalueesta yrityksen toimitus-

johtaja ei tieda, miten se on kehittynyt.

Yritys A

2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016
Volyymi
Liikevaihto tEUR 586,4 967 1639,1 1808 22954 3261 3840,7
Liikevaihdon muutos % - 119,9 69,5 10,3 27 421 17,8
Liikevaihto tEUR/henkild 73,3 1275 1631 1746
Jalostusarvo tEUR /henkild 25,5 352 559 637
Yritys B

Vuonna 1989 yrityksessa oli vain nelja tyontekijaa yrittajan lisaksi. Seuraava kasvusteppi tuli
vuonna 1992, kun yritys muutti Kiimingistd Ouluun, silloin tydntekijéita oli jo kymmenkunta. Toimi-
tusjohtaja kertoo, etta yrityksen matkan varrella on ollut monta muutosta henkilokunnan suhteen,
silla heita on ollut parhaimmillaan seitsemankymmentaviisi vuonna 2009. Yrityksella oli toinen yk-
sikkd Oulaisissa, mutta 2009 tapahtui muutoksia. Kun yksi tarkeimmista koneisto asiakkaista lopetti
kesalla ja kaamien valmistus hiipui. Vuosi taman jalkeen yritys on palannut viidenkymmenen hen-

kilon tasolle, jossa yrityksen tyontekijamaara tallakin hetkella on.
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Liikevaihto yrityksella on ollut vimevuodet kahdeksan miljoonan euron tienoilla, ja nyt pikkuhiljaa
yritys on ollut nelja vuotta nousujohteinen ja liikevainto on kehittynyt. Tama on nakynyt viime
vuonna, silla likevaihto oli yndeksan miljoonaa ja tana vuonna yritys saavuttaa kymmenen miljoo-
naa rajan. Yrityksen suurimmat asiakkaat ovat olleet paapiirteissa samat koko ajan perustamishet-
kesta lahtien.

Yritys B

2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016
Volyymi
Liikevaihto tEUR 8257 9921 10214 9705 7970 8250 8611 8912
Liikevaihdon muutos % 215 20,2 3 -5 -179 35 44 35
Liikevaihto tEUR/henkil6 1214 155 170,2 194,1 1811 183,3 1832
Jalostusarvo tEUR /henkil6 429 523 536 648 522 564 535
Henkilosto 44 45 47
Yritys C

Yritys C on aloittanut toimintansa Oulun kaupungissa maaliskuussa 1987. Yritys on muuttanut Rus-
koon, missa heilla on ollut omat toimitilat vuodesta 1990. Puolenvuoden jalkeen toimitilat laajen-
nettiin tuhannen nelionmetrin kokoiseksi. Yrityksen toimitilat ovat jaettu kahteen eri osaan. Toisella
puolella toimii Yritys C ja toisella puolella tytaryhtio. Syksysta 2017 alkaen toiminut vain nimella
Yritys C, tapahtui fuusio. Taustalla on invest tyyppinen yritys, johon kymmenisen vuotta sitten siir-
rettiin maallinen omaisuus. Invest hallinnoi [&hinna rivitalohuoneistoja, joita on noin kolmekym-

menta kappaletta, jotka yritys on itse aikanaan rakentanut.

Yritys C

2013 2014 2015 2016
Volyymi
Liikevaihto tEUR 1402 1511 1702 1361
Liikevaihdon muutos % 4.8 78 12,6 -20
Liikevaihto tEUR/henkild 876 944 1064 90,7
Jalostusarvo tEUR /henkilo 64,3 62 646 611
Henkilosto 16 16 16 15
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Yritys A

Minkalainen kasvustrategia yrityksella on ollut ndiden vuosien aikana? Onko tehty muutok-

sia vai onko pysynyt samana aina?

Vuosittain muutama toimipaikka lisaa ja seuraava askel on Ruotsi, kun Suomesta loppuu kaupungit
kesken. Uutta toimipistetta yritys laittaa pystyyn, kun on tarpeeksi asiakaskuntaa kaupungissa tai

kylassa, ja kysyntaa on. Yrityksen strategia on ollut koko ajan sama.

Onko ollut ulkopuolisia tahoja avustamassa strategian laatimisessa?

"Ei ole ollut ketéén auttamassa. Kukaan ei ymmarra tasté alasta.” — Yritys A:n toimitusjohtaja

Yritys B

Minkéalainen kasvustrategia yrityksella on ollut naiden vuosien aikana?

Yrityksen kasvustrategia kaytanndssa on ollut, etta kasvetaan mahdollisuuksien mukaan. Yritys on
alihankinta konepaja, joka valmistaa asiakkaille valmiita sahkomekaanisia sahkomoottoreihin tai
sahkolaitteisiin liittyvia kokoonpanoja, seka niihin liittyvia koneistuksia ja kokoonpanoja. Kasvupo-
tentiaali ei ole ollut kauhean iso kotimaisille, mutta mahdollisuuksien mukaan. Monesti on paassyt
kasvamaan uusien innovatiivisten yrityksien kanssa, jotka ovat lahteneet pienestd, jossa Yritys B
on tehnyt sahkotekniset ratkaisut yrityksen tuotteeseen ja sen mukaan kasvettu. Toimitusjohtaja

toistaa, ettd mahdollisuuksien mukaan on se kasvustrategia.

Onko tehty muutoksia vai onko pysynyt samana aina?

Toimitusjohtaja sanoo kasvustrategian muuttamisesta, etta on sita muutettu. Yritys uskoi 2000-
luvun alussa kovasti tuulivoimalan rakentamiseen, kun olivat muuttaneet uusiin tiloihin, joissa yritys
nykyaankin toimii. Yritys B oli osakkaana tuulivoima yrityksessa. Siihen aikaan yritys uskoi vahvasti
tuulivoiman kasvuun ja sen hetkinen kasvustrategia pohjautui tuulivoima yrityksen kasvuun. Tuuli-
voima bisnes ei lahtenyt odotetulla tavalla nousuun, joten strategiaa piti muuttaa. Yritys ei ole hai-

kaillut tuulivoima bisnekseen jalkeenpain.
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Onko ollut ulkopuolisia tahoja avustamassa strategian laatimisessa?

Yrityksella on ollut ulkopuolisia apuja strategian laatimisessa eri konsulttien kanssa, joita on use-
ampikin. Yritys on tehnyt viimeiset strategiat talonsisaisesti ja tietylla tavalla oma tuntuma on alka-

nut kehittya.

Yritys C

Minkéalainen kasvustrategia yrityksella on ollut naiden vuosien aikana?

Yrityksen alku oli todella helppo vuonna 1987, kun kaikki mittarit olivat punaisella ja tdita oli paljon.
Yritys kasvoi erittdin nopeasti, ja tyontekijoita oli neljakymmentaviisi vuonna 1990. Suurin osa oli
insin00reja ja kymmenkunta sahkoasentajaa toimivat, kojeisto valmistuksessa. 90-luvun lama oli
yritykselle vaikeaa aikaa, silla tyontekijamaara putosi kahteenkymmeneenkahteen henkiloon.
Tasta ajasta yritys maksoi paljon, sillé luuli ajan parantuvan. He nimittain kouluttivat vakea il-
maiseksi, joilla ei ollut kuitenkaan mitdan semmoisia tydtehtavia, joista olisi voinut laskuttaa. Lo-
pulta oli pakko alkaa lomauttaa. Toimitusjohtaja viela toistaa, ettd tdma jakso oli yritykselle erittain
kallis. Samaan aikaan tarjottiin ulkomaan rahaa, jota he myds ottivat, noin miljoonalla markalla.
Parin devalvaation jalkeen summa oli puolitoistamiljoonaa markkaa. Vuodesta 1994 Iahtien alkoi
nayttda paremmalta ja yritys myos kasvatti tyontekijamaaransa kolmeenkymmeneenviiteen henki-
|66n. Tata hyvaa aikaa kesti noin neljatoista vuotta, vuoteen 2009 saakka. Vuodesta 2009 yritys
on mennyt vahan heikosti eteenpain, tdhan paivaan saakka. Nykyaan henkildkuntaa on noin kol-
mekymmenta, sillé yritys on alkanut kayttamaan pikkumittakaavassa myds alihankintaa. Mika tar-
koittaa sita, etta henkilot jotka ovat olleet yrityksen palveluksessa 10-15 vuotta, ovat perustaneet
oman yrityksen ja nain yritys ostaa heilta asennuspalveluita. Yritys on kayttanyt tata menetelmaa
viimeiset 3-4 vuoden ajan, eika ole lisannyt omaa tyontekijamaaraansa. Yritys on tayttanyt vuoden
2017 elokuussa kolmekymmenta vuotta, johon toimitusjohtaja kommentoi. Kaikista surkein asia on
se, etta kaikki omistajat ovat vanhentuneet kolmekymmenta vuotta, koska tasta hommasta on erit-
tain vaikea poistua. Omistajia on viisi ja nuorin heista on syntynyt 60-luvulla, nyt han on 57-vuotias.
Vanhin on syntynyt vuonna 1954, eli han on 63-vuotias. Toimitusjohtaja toteaa, etta jotain pitaisi
tehda. Vuoden aikana tulee muutoksia, silla han ei toivo olevan vuoden paasta toimitusjohtaja. Han

sanoo, etta on tdissa ja tekee mita pystyy ja voisi toimia apumiehena.
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Onko tehty muutoksia vai onko pysynyt samana aina?

Yritys ei ole oikeastaan muuttanut mitaan ja tietty kehittdminen on jaanyt pois. He ovat miettineet
laajentamista, mutta sita ei ole tehty. Toimitusjohtaja sanoo, etta heidan kaltaisessaan yrityksessa
eli insinooritoimistossa, ainut mahdollisuus laajentaa toimintaa on siirtya mahdollisimman monelle
paikkakunnalle lahelle asiakasta. Nama ajatukset ovat kuitenkin joka kerta siirtyneet, eika laajen-
tumista ole tapahtunut, nykyaan tama ei ole enaa edes vaihtoehto. Tulevaisuudenpolven pitaisi

tehda tama peliliike, jos haluaa lahtea laajentamaan yritysta.

Omistajat ovat olleet hieman passiivisia laajentumisessa ja he ovat nauttineet tydstaan taman ko-
koisessa yrityksessa, koska toiminta on ollut varmaa. Yritys on lisannyt liiketoimintaa rakennus-
alalla, he ovat rakentaneet noin 150 rivitalohuoneistoa. Nain yritys on saanut vaikeina aikoina asen-
tajille toita, kun he ovat tehneet rakentajina toita. Joulu-maaliskuu on ollut vaikeaa aikaa tyollistaa
henkilokuntaa. Yrityksen kasvustrategia ei ole loppunut, vaan he eivat ole saaneet kasvua ai-
kaiseksi. Liikevaihdossa ei ole ollut heittelya, silla se on ollut tasaista, noin 3-4 miljoonaa.

Onko ollut ulkopuolisia tahoja avustamassa strategian laatimisessa?

Yrityksella ei varsinaisesti ole ollut ulkopuolisia tahoja avustamassa, mutta kaupallisia kursseja on

kayty.

Yritys A

Yrityksen liiketoimintamahdollisuudet naiden vuosien aikana?

Yrityksen toiminta on ollut toimivaa, koska kasvua on ollut koko ajan, joka vuosi kymmenen pinnaa

ylospain. Toimitusjohtajan mielesta yritys toimii taydella teholla.
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Miten naette muutokset vuosien aikana?

Ei ole ollut muutoksia liketoiminnassa. Pelkkaa vetokoukkujen asennusta ei mitaan muuta. Veto-
koukun valmistamisen yritys on lopettanut. Koska ulkomailta saa materiaalia halvemmalla. Tekijoita
ei oikein ole metallipuolella, koska he ovat jaaneet elakkeelle. Yritys on keskittynyt erikoisasennuk-

siin ja maahantuontiin aiempaa enemman.

Minkalaisia haasteita on ollut vuosien varrella?

Autoelektroniikka tuo hieman haasteita, koska on koodauksia ja muita. Asiakkaita yrityksella on

paljon. Ammattitaitoisten tydntekijoiden saanti on haasteellista Suomessa.

Yritys B

Yrityksen liiketoimintamahdollisuudet naiden vuosien aikana? Miten naette muutokset

vuosien aikana?

Yritys B:n liiketoimintamahdollisuudet ovat lahteneet alkumetreilta asti palvelukonseptina, joka sil-
loin oli 1&hes rahtitydta. Tama tarkoitti sita, etta asiakkaalta tuli materiaalit ja Yritys B teki kasityot

siihen. Tata kutsuttiin siihen aikaan sahkomoottoreidenka@minnaksi — Yritys B:n toimitusjohtaja.

Palvelua pystyi laajentamaan vahan, mutta hyvin nopeasti. Esimerkiksi Etela-Suomessa olevat fir-
mat ostivat [ahempaa ja huomattavasti edullisemmin, he ostivat kasityon Eestista. Toimitusjohtaja
nakee taman yhdesta haasteista, koska he ovat taistelleet edullisempaa kasity6ta vastaan koko
ajan. Ratkaisuna on ollut se, etta on lahdetty tarjoamaan kokonaisvaltaisempaa pakettia asiak-
kaalle. Kaytanndssa hankitaan materiaalit ja tehdaan asiakkaalle sen hankinta helpommaksi,

niinpa he saavat paremman paketin ja pienemmilla vaivoilla.

Tata kautta yritys on pyrkinyt rakentamaan palvelukonseptia siihen ymparille, ja edullisempaa pa-
kettia. Tama vaatii tietenkin sen, etta pitaa myyda idea asiakkaalle ja miten he pystyvat laskemaan
mahdollisen saaston seka helppouden. Lisaksi yritys on rakentanut palveluita, jotka eivat ole enaa
sahkomoottorienkaamintaa, vaan asiakkaalle voidaan hankkia koneistusta.

19



Yritys B:lle tuli omia koneita 2000-luvun vaihteessa, ne olivat ensimmaiset cnc-koneet. Talla yritys
pystyy koneistamaan kokoonpanoa lisaa, ja nain asiakas saa toimivan laitteen. Taman kautta yritys
on rakentanut toimintaansa ja nain he nyt pyrkivat myymaan. Laatu on yritykselle ykkosasia, jos he
epaonnistuvat, niin tyot valuvat varmasti edullisempiin paikkoihin. Lisaksi yritys pyrkii olemaan pa-
ras eri valmistustekniikoissa esimerkiksi cnc-koneistus. Tata kautta he pystyvat parantamaan omaa

kilpailukykya.

Asiakkaat ovat huomanneet, etta yritykselta saa tallaisen kokonaisuuden ja tdma on antanut mah-
dollisuuden tarjota asiakkaille jotain suurempaa kokonaisuutta. Matkan varrella on kaynytkin niin,
ettd Kone Yhtio on tarkeimpia asiakkaita. Yritys B tekee heille hissin jarruja ja siihen kuuluu koko-
naisvaltainen paketti, jossa yritys ostaa kaikki tarvittavat raaka-aineet, ja sen jalkeen valmistavat

toimivan komponentin asiakkaan piirustuksilla.

Alihankintakonepaja Yritys B ei kuitenkaan ole. Periaatteessa, jos joku lahettaa kuvat ja pyytaa
koneistamaan tietyn kappaleen, niin siihen yritys ei lahde. Koska pitaa olla sarjaa tiedossa ja liittya

muuhun sahkotekniikan puoleen.

Minkalaisia haasteita on ollut vuosien varrella?

Pahimmat kilpailijat ei ole nykyaan enaa Viro, vaan se on Kiina. Seuraavaksi tulevat Latvia, Liettua,
ja sitten ehka Viro. Puolakin on kova kilpailija tana paivana, sielta tulee kovaa kisaa koneistettuihin
komponentteihin, joka tuo Yritys B:lle paineita. Lisaksi haasteita on tuonut kolmenkymmenen vuo-
den aikana useampi lama. Tuolloin on pitanyt miettia, etta missa mennaan. Koska se on vaikuttanut

tdiden maaraan ja pitanyt harkita onko kaikki tehty oikein.
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Yritys C

Yrityksen liiketoimintamahdollisuudet naiden vuosien aikana? Miten naette muutokset

vuosien aikana?

Yritys on alihankkija aika kapealla sektorilla, teollisuusautomaatio, ohjelmoitavat logiikat tyokaluna.
Yrityksella on erittdin vahan yhteistyokumppaneita, mutta ne vahaiset ovat isoja. Paperiteollisuu-
desta alkuaikoina Valmet oli yksi tarkeimpia asiakkaita, ja myohemmin Raumaster tyyppiset yrityk-
set. Lahialueelta SSAB on ollut yksi tarkeimmista asiakkaita. Siellé on talla hetkella 10 tyontekijaa
kirjoilla ja se on ollut yritykselle sellainen paikallinen yritys, jolta ovat saaneet jatkuvasti tyotilaisuuk-
sia. Yrityksella on myds pienempia yrityksia yhteistydkumppaneina. Yritykselld on ollut aika saman-

laista, muutoksia ei ole ollut.

Minkalaisia haasteita on ollut vuosien varrella?

Kovimmat haasteet ovat olleet 90-luvun lama, joka rasitti yritysta. Silloin esimerkiksi yrityksen tilat
valmistuivat ja valuuttalaina oli otettu, joten yritys oli aika kovilla velkojensa kanssa. Tasta huoli-
matta he saivat hoidettua sen kiitettavasti lapi. Téman aikana he joutuivat myos kokemaan ensim-
maisen kerran sen, mita tarkoittaa lomauttaa tai jopa irtisanoa tyontekija. Yritys maksoi paljon
naista ajoista, silla heidan olisi pitanyt olla teravia lomautuksessa ja ymmartaa tilanne. 90-luvun
jalkeen on ollut todella tasaista, vaikka 2010-luku on ollut hankala, niin yritys on mennyt turvallisesti
eteenpain. Toimitusjohtaja sanoo, etta 2013 vuodesta asti omistajat eivat ole lahteneet tyomaalle
laittamaan laitteistoa kuntoon, vaan joku muu on tehnyt sen. Tallainen muutos olisi pitanyt tehda jo
kauan aikaa sitten, eli laittaa asioita liikkeelle. Seka suunnitella mahdollista laajentamista ja moni-

puolistaa toimintaa.

Joitakin hankalia tilanteita on ollut esimerkiksi markka-aikana vuonna 1996, jolloin tuli luottotappiota
1,7miljoonaa markkaa. Kun iso tyoprojekti Venajalla epaonnistui. Suomalainen yrittaja meni nurin
ja sen mukana yrityksella jai saatavia. Tulos on ollut tyydyttava ja ilmeisesti kelvannut viidelle omis-

tajalle, jotka ovat mukana eri suuruisilla omistusprosenteilla.
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Yritys A

Onko aikeita kasvuun ja globaaleille markkinoille? Onko ollut esteitd kasvun suhteen suo-

messa ja ulkomailla? Miten nama haasteet voidaan voittaa?

Kylla, Ruotsi ja Saksa. Suomessa ei oikeastaan mitaan esteita. Ruotsissa markkinat ovat haastavat
tai yleensakin ulkomailla, koska siella ei prosentuaalisesti laiteta 1aheskaan niin paljon vetokouk-
kuja autoihin, mutta autoja on monta kertaa enemman. Tiedonsaanti sieltd on oma hommansa ja
se taustatyon tekeminen ennen kuin mennaan sinne. Toimitusjohtaja ei tiedd onko sielld muita

haasteita.

Meilld on Suomi - Ruotsi kauppakamari, mista voi saada neuvoja. Sielta yritys voi saada asiantun-

tija-apua globaaleista markkinoista ja ndin helpottaa omaa tyotaan.

Yritys B

Onko aikeita kasvuun ja globaaleille markkinoille? Onko ollut esteitd kasvun suhteen suo-

messa ja ulkomailla? Miten ndma haasteet voidaan voittaa?

Yrityksen vienti on ollut vahaista, puhutaan viidesta prosentista. Yrityksen kasvu globaaleille mark-
kinoille ei ole suoraan strategiaan kirjoitettu, vaan mennaan mahdollisuuksien mukaan. Yrityksen
kaikki asiakkaat ovat vientiyhtioita. Toimitusjohtajan mukaan ei olla viela ihan varmoja, etta pysty-

taanko palvelemaan kauempana Euroopassa olevia asiakkaita.

Suhdanteet ovat yksi ja rajallinen markkina Suomessa. Omalla tuotteella voisi mennd, mutta yritys
on tehnyt strategisen ratkaisun, ettei omaa tuotetta lahdetd kehittdmaan. He ovat osakkaana tuo-
tekehitys yhtidssa joka tekee sen heidan puolestaan. Vientiyrityksien kanssa huomaa nopeasti,
ettd hinta ratkaisee paljon, ja ettd muualta saa edullisemmin kuin Suomesta. Pitéisi pystya teke-
méaan vield erikoisempaa, sellaista mita viela ei osata tehda. Lisaksi markkinointi on iso haaste

yritykselle. Miten tehda yritys tunnetuksi muualla maailmalla, kun Suomessakaan heita ei tunneta.
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Yritys C

Onko aikeita kasvuun ja globaaleille markkinoille? Onko ollut esteitd kasvun suhteen suo-

messa ja ulkomailla? Miten nama haasteet voidaan voittaa?

Talla hetkella yrityksella ei ole aikeita, mutta jos saataisiin nuorempaa karkiporukkaa ja uusia voi-
mia, niin se voisi olla mahdollista. Esimerkiksi jos |0ytyisi omasta yrityksesta uutta vetovastuuta tai
omistajien perhepiirista, niin silloin voitaisiin saada homma uudella tavalla likkeelle. Laajentaminen
ei ole talla hetkella yrityksen tavoite eika ykkdsprioriteetti, vaan sailyttaa asemat ja sitten miettia

mita voidaan tehda.

Ulkomaat kuulostavat aika kaukaiselta télla hetkella, mutta on muutama jatkuvasti tilaava asiakas
esimerkiksi Ruotsissa, josta saadaan noin kahdelle henkildlle vuositasolla tditad. Toimitusjohtaja
toistaa viela, etta taantumuksellisesti suorastaan istutaan talla hetkelld. Vaatisi, etta tulee uutta

verta, joilla on tamanhetkinen tekniikka hallussa.

Yrityksen este kasvuun on, etta laajentaminen uudelle paikkakunnalle on haasteellista, silla se vaa-
tisi rohkeutta ja taloudellista panostusta. Toimitusjohtajan mielesta teknologia on myds yksi syy,
silla vanhempi porukka tippuu siita teravimmasta osaamisesta, ja siihen pitaisi saada talla hetkella
paras osaaminen. Jos mennaan liian kauan stabiilisti, niin on vaikea tehda isoja muutoksia. Tama
vaatisi sellaisen karkiryhman, joka ottaisi haasteen vastaan, ja hallitus siunaisi sen riskin. Esimerk-
kina hoitaa Tampereen seudulle toimisto, silla osaaminen olisi jo olemassa, mutta hommaisi asi-

akkaita sielta.
Ruotsista yritys sai asiakkaan, kun he laittoivat ammattilaiset asialle. Silloin huomattiin, miten asiat

hoidetaan, kun osataan tyot ja kielitaitoa riittaa. Vanhemmilla tyontekijoillé toimistossa ei ole oikein

kielitaitoa, joka rajoittaa tyoskentelya ulkomailla.
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3 YRITYKSEN MENESTYSTEKIJAT

Yksi vaittama kuuluu, etta organisaatiot kehittyvat ainoastaan pakon edessa. Vaikka tama vaittama
kuulostaa kyyniselta, niin historia todistaa taméan todeksi. Suomessa on muutama esimerkki, joita
ei tarvitse kaukaa hakea. Esimerkiksi "Kone Oy:n menestystarina alkoi 1960-luvun lopun pakosta,
Nokian menestys 1990-luvun alun kriisista. Suomen kansantalouden nykymenestys 1990-luvun

alun lamasta ja Metso Oy:n menestys 2000-luvun alun kriisistd.” (Kamensky 2010b, 32.)

Pakko-kasite kolmessa tasossa:
1. olemassaolon pakko
2. valistuneen esimiehen aloite
3. lopullisesti turhautuneet organisaation painostus.
(Kamensky 2010b, 32.)

3.1 Yrityksen strategia menestystekijana

Strateginen markkinointi maaritellaan toiminnaksi, jolla tahdataan yrityksen markkinointistrategian
suunnitteluun ja toteuttamiseen. Strateginen markkinointi sisaltda nelja paatehtavaa ja kaytannon
markkinointistrategian nelja osa-aluetta. Strateginen markkinointi ei ole vaikeaa tai kallista, vaan
tarkoituksenmukainen ja tehokas tapa, joka johtaa liiketoiminnan kestavaan kehittamiseen ja joh-
tamiseen. (Tikkanen H. & Vassinen A. 2007, 192-193.)

Markkinointistrategian tavoitteiden saavuttamiseksi vaaditaan yrityksen liketoimintamallin edellyt-
tamien asiakas-, toimittaja- ja tuotekehityssuhteiden ja muiden verkostosuhteiden johtamista.
Edella mainitut tehtavat ovat tarkeita yritykselle, joka kasvaa voimakkaasti. Naista tehtavista taytyy
olla perusteltu ja kokonaisvaltainen nakemys. Kasvuyrityksen keskeisia haasteita ovat, tuotekehi-
tyksen tuloksellisuus ja uusien asiakkaiden hankkiminen. (Tikkanen H. & Vassinen A. 2007, 192-
193.)

24



Tehtava 1: Asiakassuhteiden johtaminen

Asiakassuhteiden johtaminen on markkinoinnin paatehtava. Avain kasvuyrityksen menestymiseen
ovat avainasiakassuhteiden tunnistaminen ja menestyksekas johtaminen. Asiakassuhteiden johta-

misessa ovat seuraavat osatehtavat: (Tikkanen H. & Vassinen A. 2007, 193.)

1. Nykyisten ja potentiaalisten asiakkaiden tunteminen ja tunnistaminen seka asiakas-
suhteiden segmentointi samantyyppisiin ja samanlaisin markkinointitoimenpitein 1&-
hestyttaviin luokkiin,

2. relevantin asiakas- ja markkinatiedon hankkiminen markkinoinnin johtamista koskevan
paatoksenteon pohjaksi,

3. asiakassuhteiden luominen, kehittaminen, yllapitaminen seka tarvittaessa lopettami-
nen,

4. asiakkaille markkinoivaa organisaatiota ja sen tarjoomia koskevien mielikuvien syste-
maattinen rakentaminen haluttuun suuntaan.

(Tikkanen H. & Vassinen A. 2007, 193.)

Kasvuyrityksien haasteita asiakassuhdejohtamissa ovat erityisesti:
- Tunnistaa potentiaaliset asiakkaat
- uusasiakashankinta
- yrityksen tuotteiden tai palveluiden kehittdminen asiakkaille optimaalisen arvontuoton ta-
kaamiseksi.
(Tikkanen H. & Vassinen A. 2007, 194.)

Tehtava 2: Toimittajasuhteiden johtaminen

Kasvuyrityksen toinen menestykselle tarkea suhdekategoria on yrityksen toimittajasuhteet. Vakailla
ja luotettavilla toimittajasuhteilla ja niiden tuomalla operatiivisella tehokkuudella voidaan alentaa
toiminnallista riskia. Tehokkaalla ulkoisten resurssien (komponentit, ostopalvelut) hankinnalla ar-
vontuotantokyky vahvistuu. (Tikkanen H. & Vassinen A. 2007, 194.)

Toimittajasuhdekannan johtamiseen kuuluvat seuraavat osatehtavat:

1. nykyisten ja potentiaalisten toimittajien tunteminen ja tunnistaminen seka toimittaja-
suhteiden priorisointi toimittajien tarkeyden ja arvontuotantokyvyn mukaan,

2. relevantin toimittaja- ja hankintamarkkinatiedon hankkiminen toimittajasuhteiden joh-
tamista koskevan paatoksenteon pohjaksi,

3. toimittajasuhteiden luominen, kehittdminen, yllapitaminen ja tarvittaessa lopettaminen,

4. toimittajien ostavaa organisaatiota ja sen tarpeita koskevien mielikuvien systemaatti-
nen rakentaminen haluttuun suuntaan. (Tikkanen H. & Vassinen A. 2007, 195.)
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Tehtava 3: Tuotekehityksen johtaminen

Tuotekehityksen jontamisella tahdataan takaamaan markkinoijan menestys myos tulevaisuudessa.
Tavoitteena tuotekehityksen johtamisella voi olla jatkuva nykyisten tuotteiden tai palveluiden pa-
rantaminen yhteistyossa asiakkaiden tai kolmansien kanssa, uusien tuotteiden tai palveluiden ke-
hittdminen kokonaan tai osittain. (Tikkanen H. & Vassinen A. 2007, 195.)

Tuotekehityksen johtamisen osatehtavat voidaan tiivistaa seuraavasti:

1. yrityksen tuotekehitysprojektien koko portfolion hallinta,

2. tuotekehitysprojektiportfolion yksittaisten projektien perustaminen, johtaminen ja tarvitta-
essa lopettaminen,

3. yksittaisten ja mahdollisesti useiden projektien verkostosuhteiden johtaminen,

4. tuotekehitysprojektien tulosten hyvaksikayton varmistaminen uusien tai olemassa olevien
asiakkaiden arvontuotannon ja tahan liittyvan oman yrityksen ansainnan tehostamisessa.
(Tikkanen H. & Vassinen A. 2007, 196.)

Tehtava 4: Yrityksen muiden verkostosuhteiden johtaminen

Yrityksen taytyy tunnistaa kaikki liketoiminnalleen merkitykselliset verkostosuhteet ja johtaa niita
systemaattisesti, siina on perusviesti suhdemarkkinoinnissa. "Gummersson (1999) on jaotellut yri-
tyksen liiketoiminnalle potentiaaliset relevantit suhteet kolmeenkymmeneen suhdetyyppiin, jotka

voidaan jakaa neljaan perustyyppiin” (Tikkanen H. & Vassinen A. 2007, 197.)

perinteiset markkinasuhteet yrityksen asiakkaisiin, toimittajiin ja kilpailijoihin,
megasuhteet yrityksen toimintaympariston toimijoihin,

yrityksen sisdiset nanosuhteet ja

. erityiset markkinasuhteet.

Tikkanen H. & Vassinen A. 2007, 197.)

B

—_
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3.1.1 Liiketoimintastrategia

Peruskysymys liketoimintastrategian luomiseen, toteuttamiseen ja uudistamiseen on: "Miten erot-
taudumme kilpailijoista?” Hyvan liiketoimintastrategian luominen edellyttaa taitoa muodostaa na-
kemyksia, silla yrityksemme ja toimintaymparistomme on yha monimutkaisempi ja "sumeampi” ko-
konaisuus. Tasta syysta on pystyttava erottamaan suuresta massasta erilaisia asioita, olennaisia
ja epaolennaisia asioita, pienia ja suuria asioita seka tarkeita ja vahemman tarkeita asioita. Pitaa
pystya ndkemaan naiden eritasoisten ja -kokoisten asioiden keskeisia vuorovaikutussuhteita. Tar-
vitsemme hyvia apuvalineitd taman kaaoksen hallintaan. Hierarkiatekniikka on yksi kayttokelpoinen
apuvaline. "Hierarkian avulla pyrimme asettamaan asioita tarkeysjarjestykseen, ndkemaan asioi-
den keskinaisia riippuvuussuhteita seka hahmottamaan kokonaisuuksia.” Pyrimme muodostamaan
liketoimintastrategian kolmitasoisen hierarkian avulla: pdédraiveri, keskeiset strategiat ja strategi-
set toimenpiteet. Siihen ei ole mitaan oikeaa matemaattista vastausta, mitka ovat yrityksen paa-
draiveri, keskeinen strategia ja strateginen toimenpide. Vaan jokaisen organisaation pitaa pystya
muodostamaan nakemys strategiahierarkian avulla siitd, kuinka pystya erottumaan kilpailijoista ja

saavuttaa seka yllapitaa tai vahvistaa kilpailuetuja. (Kamensky M. 2010c, 235-236.)

Kun puhutaan johtamisesta, niin yleensa korostetaan tekijoita jotka ovat johtaminen-sanan edessa.
Strategisessa vuorovaikutusjohtamisessa tekijat ovat, strateginen ja vuorovaikutus. Osaaminen on
kaikkien asioiden takana, se pitaa paikkansa naiden kolmen sanan kohdalla, nama sanat ovat stra-

tegia, johtaminen ja vuorovaikutus. (Kamensky, M. 2010a, 28.)
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KUVIO 2. Menestyksen timantti. (Kamensky, M. 2010, 28-29)

Mika Kamenskyn (2007) mukaan liketoiminnan kehittdmisen ja johtamisen tarkeimmat asiat voi-
daan nayttaa viitekehyksell, jota han nimittaa menestyksen timantiksi. (2010, 28). Strategia, joh-
taminen, osaaminen ja vuorovaikutus ndma kaikki ratkaisee yrityksen menestyksen pitkalla aika-
valilla. Naille kaikille vaittdmille on 16ydettavissé vankat perustelut. Nama ovat keskenaan vahvasti
riippuvaisia toisistaan, joten mik&an naista tekijoista ei yksinaan riita. Nain ollen koko menestyksen
timantti olisi perusteltua ottaa liiketoiminnan johtamisen ja kehittdmisen perustaksi. (Kamensky, M.
2010a, 29)

Liikkeenjohtotieteiden suosikkitermeja ovat jo pitkdan olleet strategia, johtaminen ja osaaminen.
Vuorovaikutus on vasta tulossa naiden joukkoon mukaan, mutta Kamensky (2010) uskoo vuoro-
vaikutuksen olevan vahintaan yhta tarkea liketoiminnan menestykselle. "Koko yhteiskunnan, sen
organisaatioiden ja yksildiden kohdalla on yha selvempad, ettei kukaan parjaa enaa yksin.” Nain
keskeisemmaksi menestystekijaksi muodostuu vuorovaikutus verkostoineen ja vuorovaikutustai-
toineen. "Menestyksen timantin kaikki nelja sé&rmaa ovat kuitenkin olennaisia ja aivan erityisesti

naiden paasarmien valisten vuorovaikutussuhteiden ymmartaminen.” (Kamensky, M. 2010a, 29)
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3.2 Balance Scorecard

Liiketoimintayksikon Balance Scorecardin nelindkdkulmaisessa viitekehyksessa kuvataan,
miten yksikko lisaa arvoaan osakkeenomistajille sisaisten prosessien kautta saavutetuista,
paremmista asiakassuhteista. Prosesseja parannetaan jatkuvasti tyontekijoiden ja jarjes-
telmien toiminnan seka yrityskulttuurin yhdensuuntaistamisen avulla. Seuraavassa esi-
telemme nama nelja nakokulmaa. (Kaplan, R S. & Norton, D P. 2007a, 19)

3.21  Yrityksen arvolupaus

Taloudellinen Mitka ovat osakkeenomistajien odotukset taloudellisesta suori-
tuskyvysta?
Asiakas Kuinka luomme arvoa asiakkaillemme, jotta saavutamme talou-

delliset tavoitteemme?

Siséinen prosessi Missa prosesseissa meidan tulee olla erinomaisia, jotta tayttai-
simme asiakkaidemme odotukset?

Oppiminen ja kasvu ~ Miten yhdensuuntaistamme henkisen padomamme — ihmiset, jar-
jestelmat, yrityskulttuurin — jotta paranamme kriittisia prosesse-
jamme?

Syy- ja seuraussuhteiden kautta jokainen naista neljasta nakokulmasta liittyy toisiinsa. Esimerkiksi
Kehiteta@n henkiloston osaamista (oppimisen ja kasvun nakokulma), joka nakyy asiakaspalvelun
parantumisena (sisdinen prosessi), mista seuraa korkeampi asiakastyytyvaisyys ja -uskollisuus
(asiakas) ja tuotto lopulta kasvaa ja tulosmarginaali on parempi. (taloudellinen) (Kaplan, R S. &
Norton, D P. 2007a, 19)

Seuraavaksi (kuvio 3), jossa on liketoimintayksikdiden strateginen nelindkdkulmainen viitekehys,

jonka pohjalta yrityksen Balance Scorecard -mittaristo alkaa kehittya luonnollisesti. (Kaplan, R S.
& Norton, D P. 2007a, 19)
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KUVIO 3. Yrityksen scorecard-mittariston luominen. (Kaplan, R S. & Norton .007b,'71 )

3.3 Oulun alueen yrityksien menestystekijat

Tassa luvussa kasitellaan kohdeyrityksien menestystekijoita. Jokaisen kohdeyrityksen kohdalle on
lisatty haastattelukysymykset helpottamaan lukijaa.

Yritys A
Mitka ovat yrityksen menestystekijat? Alueen menestystekijat?

Toimitusjohtaja sanoo naurahtaen, etta menestystekijat yritykselld on varmaa hanen pitkd ammat-
titaito, koska han on ollut viimeiset kolmekymmentakahdeksan vuotta vetokoukku kainalossa. Ehka
se on se suuri salaisuus, etta tietaa kaiken vetokoukuista seka erikoistuminen on yksi menestyste-
kija. Mahdollisimman kevyt hallintorakenne, ettei ole pikkujohtajia joka valissa. Pitaa kuunnella
asiakasta ja markkinointi on tarkeaa, ettei ole liikaa puskaradion varassa. Tukee vaha ymparilla

olevaa urheilua, niin saa nakyvyytta ja kylla se menestys sielta tulee.
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Yritys B

Mitka ovat yrityksen menestystekijat? Alueen menestystekijat?

Yrityksen menestyksen takana on vankka osaaminen, asiakkaiden huomiointi seka tyon korkea
laatu. Toimitusaika ja joustavuus ovat asioita, joita pitaa parantaa. Toimitusjohtaja tietaa, etteivat
ne ole halvin ratkaisu. Kuitenkin yritys pystyy tarjoamaan jarkevilla hinnoilla kiinnostavaa palvelua.
Yksi menestystekija on, etta tietaa paljonko tekeminen maksaa ja ettd rahaa jaa firmaan. Han tas-

mentaa, etta jalkilaskenta taytyy osata tehdd, muuten ei tieda milla elaa.

Alue ei varsinaisesti merkitse yritykselle mitdan, koska asiakkaat ovat muualla ja lahin asiakas on
300 kilometrin paassa. Toimitusjohtaja sanoo, etté olisi tietenkin fiksua olla lahempana asiakkaita,
mutta se ei ole haitannut. Tarkeimpien asiakkaiden kanssa asiat ovat hyvassa kunnossa, ettei va-

limatka haittaa.

Yritys C

Mitka ovat yrityksen menestystekijat? Alueen menestystekijat?

Yrityksen toimitusjohtaja mainitsee, etta yrityksen kannalta Oulu ei ole mikaan kultakaivos. Oulussa
on erittain vahan konepajateollisuutta. Yritys toimii konepajateollisuuden ja paperiteollisuuden pa-
rissa, SSAB Raahesta ja Oulun alueelta Stora Enso, joka onkin merkittava paikallinen asiakas. Han
ei ole nahnyt aluetta kovin kiehtovana, koska alueella vaikuttaa voimakkaasti 80-luvun alussa pa-
nostettu digitali- ja puhelintekniikka. Nama toimialat imivat alueelta erittain paljon ammattilaisia nii-
hin tehtaviin, ja edelleenkin Nokia toimii Oulussa isona verkkorakentajana. Yritys joutuu hakemaa
ndiden muutamien vaihtoehtojen jalkeen asiakkaat muualta ja silloin ne ovat niita laitetoimittajia,
jotka vievat tuotteita ympari maailmaa ja tietenkin kotimaan kohteisiin. Talla hetkella Kemissa on
kaksi tydbmaata, joiden asiakkaat tulevat Rauman etelapuolelta ja Savonlinnasta. Toimitusjohtaja ei
nae Oulua vetovoimaisena paikkana, mutta esimerkiksi Tampere on sellainen paikka, missa on
tyypillisesti paljon metalliteollisuutta ja konepajateollisuutta. Jyvaskylassa on Valmetin isot tehtaat.
Toimitusjohtajan mielesta alue ei ole taydellinen, mutta hyva paikka toimia. Liikkenneyhteydet ovat

hyvat, paasee liikkumaan lentokoneella, junalla ja autolla.
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Yritys A

Yrityksen liiketoiminnallisen osaamisen kehittyminen vuosien aikana? (esim. liiketoiminta
strategia, strateginen markkinointi, myynti) Millaisia haasteita olette kokeneet?

"Kantapdén kautta kait sitd mennéén ja virheista oppii, ettei tee toista kertaa samaa virhetta. Mulla

0 ehtymétbn muista, muistan kaikki nuo koukut ulkoa tuolta varastosta.” -Yritys A:n toimitusjohtaja

Yritys menee tunne pohjalta markkinoinnissa. Aina ei ole lehtimainontaa, vaan ollaan mukana esi-

merkiksi pesapalloilussa, junioriurheilussa ja golfissa.

Yritykselld ei ole ollut isoja haasteita. Toimitusjohtaja itse on myyntihenkinen ja tyontekijat ovat

hyvia.

Yritys B

Yrityksen liiketoiminnallisen osaamisen kehittyminen vuosien aikana? (esim. liiketoiminta
strategia, strateginen markkinointi, myynti) Millaisia haasteita olette kokeneet?

Pitaa perehtya asiakkaan bisnekseen, niin voi sitten itsekin ymmartaa asian. Toimitusjohtajan oma
liketoimintaosaaminen kehittyy, kun on poissa kotoa ja kiertelee maailmaa. Voi huomioida miten
muualla asiat tehdaan ja ottaa vinkkeja sieltd mukaan omaan tyohon. Taméa kaikki mahdollistaa
uuden oppimisen ja tata kautta saadaan ne yritykseen. Han kertoo kayneensa vuosien varrella
monia erilaisia yrittajakursseja ja verkostoitunut kollegoiden kanssa, seka keskustellut yritystoimin-

nasta heidan kanssa. Sieltd han on saanut hyvia ideoita, joita ei keksisi yksin kotona ollessa.

Toimitusjohtaja kuvailee omista haasteista, etta hetkittain on ollut vaikeita aikoja. Esimerkiksi on
kéyty tosi tarkeita neuvotteluja ja oltu veitsen terélld, etta jatkuuko hommat vai ei. Joskus tulee oma
jaksaminen vastaan, etta jaksaako vaantaa ja punnertaa. Valilla on todella vaikeaa, kun on tiukka
paikka lahted kauas neuvottelemaan ja ei ole mitaan tuntumaa, etté tuleeko sopimuksen kanssa

takaisin vai ei.
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Yritys C

Yrityksen liiketoiminnallisen osaamisen kehittyminen vuosien aikana? (esim. liiketoiminta
strategia, strateginen markkinointi, myynti) Millaisia haasteita olette kokeneet?

Liiketoimintaosaaminen on ollut tasaisen varmaa ja yritys on pitanyt hyvaa huolta niista asiakkaista,
jotka ovat tarkeita heille. Uusien asiakkaiden hankinta puuttuu, mutta siihen liittyy myos se, ettei

yritys ole siirtynyt Oulusta uusille paikkakunnille.

Yritys ei ole varsinaisesti tehnyt myyntia koskaan, vaan joku on aina ottanut yhteytta heihin. Aino-
astaan 90-luvun lamassa, jolloin yritys teki markkinointia ja vuonna 1992 oli muutamilla messuilla
mukana. Sielté yritys sai asiakkaita, muun muassa Sunstefin brator Nastolasta, se oli heille kulta-
kaivos kaksi vuotta. Yrityksen myynti on ollut synti, sillé on oltu tyytyvaisia niihin nykyisiin asiakkai-
siin ja tehty niille tyot hyvin. Toimitusjohtaja kertookin, etta voi tapahtua muutoksia, sillé joku yrityk-
sista saattaa pienentya, tulla myydyksi tai lopettaa. Yrityksen aktiivinen myynti on ollut valitettavasti
erittain vaatimatonta. Kenellakaan ei ole ollut tyotehtavana myyntia tai markkinointia, silla ollaan
oltu tyytyvaisia oman firman tulokseen. Lahiajan tavoite yrityksella on, etta jollakin tavalla pitda
virkistaa toimintaa. Johtotehtaviin he toivovatkin uutta ja nuorempaa verta, silla yrityksen taman-

hetkisilla tyontekijoilla on kuitenkin meininkia tehda asioita.
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4 PAAOMARAHOITUKSEN MUODOT LIKETOIMINNAN TUKENA

Yrityksella on mahdollisuus hankkia rahoitusta joko oman padoman, tai vieraan padoman muo-
dossa. Oma paaomassa on sisainen ja ulkoinen rahoitus. Sisainen oma padoma tunnetaan myos
sanalla tulorahoitus, joka tulee yrityksen liiketoiminnan saatavista voitoista, kun taas ulkoinen oma
paaoma tulee sijoittajilta osakeannissa. Tulorahoituksen kayttaminen ei aiheuta likkeellelaskukus-
tannuksia, tama selittaa yritysten halua kayttaa tulorahoitusta ensisijaisesti yritystoiminnan rahoit-
tamiseen. Vieraan padoman kaytosta saattaa aaritilanteissa aiheutua rahoitusriskin liika lisaanty-
minen, tasta syysta vierasta pagomaa ei voi kayttaa rajattomasti. Liikkeellelaskukustannukset ovat
vieraassa paaomassa yleensa pienia, ja likkeellelaskun hetkella osakkeenomistajien ei tarvitse
luopua aanivallastaan. Yrityksilla on myos naiden kahden rahoituksen lisaksi kaytettavissa samoilla
ominaisuuksilla sisaltavia valirahoitusinstrumentteja, joista tarkeimpia ovat vaihtoehto kirjalaina,

optiolaina ja padomalaina. (Knlpfer S. & Puttonen V. 2014a, 49).

41 Vieras paaoma liiketoiminnan kehityksessa

Vieraan paaoman rahoitukselle on normaalia, etta siihen vaaditaan jokin vakuus yritykselta,
yleensa vieras padaoma on pankkilainaa. Jos yrityksella ei ole vakuuksia, niin se rajoittaa vieraan
paaoman kayttdmahdollisuuksia. "Vieraalla paddomalla on lisaksi takaisinmaksu- ja jatkuva korko-
vaatimus, mink& johdosta yrityksen voimakas kasvu ja kehitys, jotka edellyttavat investointeja va-
kuuskelvottomiin eriin, kuten henkildston rekrytointiin, ei tule useinkaan parhaiten turvatuksi laina-
rahoituksella.” (Lauriala J. 2008, 31) Suomessa on perinteisesti hallinnut pankkikeskeinen rahoi-
tusjarjestelma, missa yrityksien rahoitus perustuu velkarahoitukseen ja pitkaaikaisiin suhteisiin
pankin kanssa. Talletuspankkien asema on ollut Suomessa perinteisesti ratkaiseva rahoituksen
kanavoinnissa rahoitusylijgamaisilta sektoreilta, rahoitusalijaamaisille sektoreille. Pankkikonsernit
kattavat suurimman osan muistakin rahoituslaitoksistamme, joka viela korostaa pankkikeskei-

syytta. Toisaalta viime aikoihin, suora rahoitus markkinoilta on ollut suhteellisen vahaista. Tasta
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syysta, hyvat ja huonot ajat kansantaloudessamme ovat valittdmasti heijastaneet Suomen pank-
kien taloudelliseen tilaan. Pankkikeskeiseen jarjestelmaan liittyy monia hyotyja kohdeyhtion nako-
kulmasta esimerkiksi yritys voi tehda pitkajanteisen suunnittelun, jos heilla on kiintea pankkisuhde.
Tassa tapauksessa kohdeyhtio voi luottaa, etta laheisessa yhteistyossa pankki todennakoisesti
jatkaa rahoitustaan. Pankki pysyy jatkuvasti kartalla yrityksen toiminnasta, ja epasymmetrisen in-
formaation maara vahenee. Tasta syysta, pankki ei valttdmatta aja yritysta konkurssiin hetkellisen
kassavirran heikentymisen vuoksi, vaan saattaa tarjota kohdeyritykselle valiaikaista rahoitusta.
(Lauriala J. 2008, 31-32.)

4.2 Paaomasijoittaminen

"Padomasijoittamisella tarkoitetaan ammattimaisten padomasijoitusrahastojen tai muiden institu-
tionaalisten sijoittajien tekemid oman padoman ehtoisia tai omaan pdaomaan sidonnaisia inves-

tointeja listautumattomiin yrityksiin.” (Lauriala J. 2008, 148).

Niskanen ja Niskanen (2007) kertovat kirjassa paaomasijoittamisen oman paédoman ehtoisen sijoit-
tamisen tekemisesta yrityksiin, jotka omaavat hyvat kehitysmahdollisuudet. Paaomasijoittajat ra-
hoittavat yrityksen toimintaa, jossa he ovat yhtena omistajista. Yleensa he myos osallistuvat yrityk-
sen strategioiden luomiseen, hallitustydskentelyyn ja liiketoiminnan kehittdmiseen. Sijoitukset voi-
vat olla huomattavan suuria, mutta paasaantoisesti sijoitukset vaihtelevat 0,1 ja 5 miljoonan euron
valilla. (Niskanen, J. & Niskanen, M. 2007, 334.)

Paaomasijoittaminen sisaltaa:
1. ns. siemenvaiheen sijoitukset
kaynnistys ja kasvuvaiheen sijoitukset
siitymavaiheen sijoitukset
LBO- ja MBO-kaupat
rekapitalisoinnit
toimialan konsolidoinnit
kriisitilassa olevien ongelmayhtididen padomittamiset ja toiminnan uudelleenjarjestelyt
eli ns. turnaround-sijoittamiset.
(Lauriala J. 2008, 148.)

NOoORARLDN
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Suomen paaomasijoitusyhdistys ry:n (2017) sivuilla kerrotaan, ettd padomasijoitus rahoitusmuo-
tona sopii yrityksille, joilla on vahvat kasvutavoitteet ja -mahdollisuudet. Tama myos edellyttaa yri-
tyksen tuotteelta tai palvelulta selkeaa kilpailuetua ja vahvaa yritystoiminnan kehittamista johdolta,
jotta padomasijoituksen voi saada. Omistajien taytyy olla valmiita antamaan paadomasijoittajalle ra-
hoitusta vastaan omistusosuus yhtiosta. Alkuperaisten omistajien omistusosuus kaventuu sijoitus
vaiheessa, mutta jaljelle jaavan omistuksen arvo voi tulevaisuudessa olla paljon suurempi yrityksen

arvonnousun ansiosta. (FCVA Suomen paaomasijoitusyhdistys ry 2017a, viitattu 19.9.2017.)

Yrityksen saamia etuja padomasijoituksessa muihin rahoitusmuotoihin verrattuna:

- Paaomarahoitus mahdollistaa yritykselle vahvan rahoituksellisen pohjan tulevaisuudelle.

- Sijoitusaikana ei tarvitse lyhentaa rahoitusta ja siita ei aiheudu korkokuluja.

- Liiketoiminnan kehittamiseen on kaytdssa tulorahoitus.

- Yritys saa kaytettavakseen padomasijoittajan monipuolisen liiketoimintaosaamisen.

- Yritys saa nakemysta ja kaytannon kokemusta strategiseen kehittamiseen ja irtautumis-
prosessiin osaavalta pagomasijoittajalta.

- Se ei sido vakuuksia, vaan yrittajan henkilokohtaiset ja yrityksen vakuudet voidaan kayttaa
vieraan paaomaehtoisen rahoituksen hankintaan.

- Liiketoimintariski jaetaan paaomasijoittajan kanssa.

- Yrityksen vakavaraisuus paranee (omavaraisuusaste).

- Kaikilla aloilla toimiville ja eri kehitysvaiheissa ovelille yrityksille on tarjolla paaomarahoi-
tusta.

- Paaomasijoittajalle sovitaan omistusosuus yrityksesta.
(FCVA Suomen padomasijoitusyhdistys ry 2017b, viitattu 19.9.2017.)

Paaomasijoittaminen voidaan nahda toimialana, joka on erikoistunut yritysten kasvun ja
rakennemuutoksen kautta syntyvan arvonnousun edistamiseen aktiivisen ja osallistuvan
omistajuuden kautta. Padomasijoittajat ovat mukana yrityksen kehityskaaren haastavim-
missa epajatkuvuusvaiheissa, joissa on usein kyse hypysta suureen tuntemattomaan. (Pa-
jarinen, M. & Rouvinen, P. & Ylhéinen, |. 2016, s. 9.)

36



Paaomasijoittajat ovat muuhun rahoitusalaan verrattuna aktiivisia ja osallistuvia yritysten valitsijoita
ja kehittajia, joka johtaa siihen, etta he kayttavat heidan kohdeyrityksiinsa aikaa, vaivaa ja laajaa
verkostoaan menestyksen edistamiseen. Kohdeyritysten kaupallinen menestys loppumarkkinoilla
vaikuttaa paaomasijoittajan menestykseen. Padaomasijoittajan menestyksella onkin kyse taidosta
valita juuri oikeat kohteet seka kyvysta kehittaa niita. (Pajarinen, M. & Rouvinen, P. & Ylhainen, I.
2016,s.9.)

Paaomasijoitustoimialan kiertokulkuun kuuluu kolme perusvaihetta:

1. Varainkeruu (fundraising). Padomasijoitusyhtion ja -rahaston perustaminen seka ra-
hastosijoitusten kera@minen muun muassa tyoelakeyhteisoilta.

2. Sijoittaminen (investing). Kohdeyritysten valinta, varojen sijoittaminen ja yritysten avus-
taminen muun muassa johdon mentoroinnin ja hallitustydskentelyn kautta.

3. Irtautuminen (exiting). Kohdeyrityksiin sijoitettujen varojen kotiuttaminen ja varojen pa-
lauttaminen rahastosijoittajille (£voitot/tappiot, vahennettyna hallinto- ja tuottosidonnaisilla
palkkioilla).

(Pajarinen, M. & Rouvinen, P. & Ylhainen, 1. 2016, s. 10.)
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Yritys A

Onko yrityksella tai onko ollut vierasta padomaa (pankki tai ulkopuolinen sijoittaja) liiketoi-

minnan ja kasvun vaiheissa? Kuinka hyodylliseksi koitte sen ja miten se nakyi kasvussa

Yrityksella oli alkuaikana vierasta paaomaa, kun yritys on perustettu, mutta sen jalkeen ei ole ollut.
Yritys A:lla ei ole koskaan ollut lainaa, vaan yritys on rahoittanut toimintansa tulorahoituksella. Os-
taessaan liketoiminnan han otti lainaa. Muuta rahoitusta ei ole ollut. Selkanahasta on revitty kaikki.

-Yritys A:n toimitusjohtaja

Olisiko jalkikateen ajateltuna ollut yrityksen kehityksen kannalta suotuisaa, jos silla olisi

ollut isommat taloudelliset resurssit kaytettavissa?

Yrityksen toimitusjohtaja ei tiedd, etta olisiko ollut yrityksen kehityksen kannalta suotuisampaa, jos

olisi ollut enemman resursseja kaytettavissa. Olisimme voineet rakentaa koukkutehtaan.

Yritys B

Onko yrityksella tai onko ollut vierasta padomaa (pankki tai ulkopuolinen sijoittaja) liiketoi-

minnan ja kasvun vaiheissa? Kuinka hyodylliseksi koitte sen ja miten se nakyi kasvussa?

Rahoitusyhtiot ovat olleet tarkeassa roolissa yrityksen toiminnassa. Varsinkin kun on ostettu tyos-
tokonekalustoa. Silla yksi kone maksaa vahintdan puolimiljoonaa. Ostaessa arvokkaita laitteita ja
koneita pankki on oltava mukana. Yrityksella on ollut matkanvarrella Finnveran laina ja on myds
jouduttu vaintamaan pankkia. Yhteen vaiheeseen yrityksella oli padomasijoittaja mukana liiketoi-
minnassa, kun yritys uskoi kovasti tuulivoima bisnekseen. Siihen aikaan toimitusjohtajan isa oli
paaomistaja, han halusi tukijoukkoja tuulivoima projektiin, jos hommat olisi [ahteneet kasvuun. Ne
olivat raskaita vuosia, silld han itse aloitti toimitusjohtajana ja samaan aikaan tuli padomasijoittaja
mukaan. Noin viisi vuotta yritykselld oli padomasijoittaja mukana, jonka jalkeen han osti firman
osakkeet itselleen. Silloin hénen taytyi neuvotella pankin kanssa lainasta ja maksuajasta. Pankki

on edelleenkin tarkea rahoittaja, jonka kanssa asiat hoituu.

Yrityksen toimitusjohtaja ei pitanyt tasta vaiheesta, koska se ei auttanut kasvussa. Ehka se ei hei-

dan kohdalla vaan toiminut. "En tieda oliko kumppani vééré vai olinko mind vaan hankala niité
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kohtaan. Se ei ollut kuin rahaa vaan ja se suli aika nopeasti pois, sen jélkeen vaan oli tiukkapaikka
maksaa pois sité niille. Sen aikainen pddomasijoittaja ei pystynyt tuomaan lisdé mitéén liketoimin-
taosaamista, eivétka he tuoneet mitdén alaan liittyvaa teollista osaamista.” - Yritys B:n toimitusjoh-
taja. Jalkeenpain jos yritys miettisi tallaista tilannetta uudestaan, niin pitaisi olla ihan oikeasti eri-

laista tarjottavaa, silla edellinen kumppanuus ei toiminut yrityksen kanssa.

Olisiko jalkikateen ajateltuna ollut yrityksen kehityksen kannalta suotuisaa, jos silla olisi

ollut isommat taloudelliset resurssit kaytettavissa?

Han ei nae silla merkitysta, jos olisi ollut isommat taloudelliset resurssit kaytettavissa. Koska aikai-
semmassa tapauksessa sijoittajat toivat rahaa sen mita yritys tarvitsi tai halusi. Tallainen tilanne ei

heidan kohdallaan toiminut.

Yritys C

Onko yrityksella tai onko ollut vierasta padomaa (pankki tai ulkopuolinen sijoittaja) liiketoi-

minnan ja kasvun vaiheissa? Kuinka hyodylliseksi koitte sen ja miten se nakyi kasvussa?

Toimistoon ja firman maokkiin on otettu lainaa vuonna 1989. Tietokonemaailmaan, ohjelmointilait-
teisiin ja autoihin yritys ei ole koskaan ottanut lainaa. Lainat yritys maksoi vuonna 1996 pois, jonka
jalkeen lisalainalle ei ole ollut tarvetta. Rivitalojen rakentamiseen yritys on ottanut sen verran lainaa,
etta kun asunnot on myyty, niin lainat ovat poistuneet. Puolet naista asunnoista ovat jaaneet yri-

tykselle tai omistajille, ja toinen puoli asunnoista on myyty.

Olisiko jalkikateen ajateltuna ollut yrityksen kehityksen kannalta suotuisaa, jos silla olisi

ollut isommat taloudelliset resurssit kaytettavissa?

Ei olisi tarvinnut mitaan erikoista, ehka pienilla summilla korkeintaan.
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5 YRITYKSEN ARVON MAARITTAMINEN TILINPAATOSTIETOJEN AVULLA

On kehitetty monia tunnuslukuja, joilla voidaan analysoida yrityksia. Tunnusluvut voidaan jakaa
kolmeen eri luokkaan siten, mita niilla halutaan analysoida. Tunnusluvuilla arvioidaan yrityksen
kannattavuus, tehokkuus ja vakavaraisuus. Tunnusluvut toimivat apuna, kun vertaillaan yrityksia.
Vertailussa haastavaa ja ongelmallista on ennen kaikkea se, etta siina piilee eri toimialojen erot.
Esimerkkina metalliteollisuus on kulu- ja taserakenteeltaan erilainen, kuin esimerkiksi henkilosto-
valtainen it-ala. Tallaisten vaikeiden vertailujen takia esimerkiksi "yritysten tunnuslukuihin perustu-
viin sijoituskohteiden reittauksiin tulee suhtautua kriittisesti”. (Knupfer S. & Puttonen V. 2014b, 233-
234.)

Tunnuslukujen valttavat ja kiitettavat arvot voivat johtaa harhaan, jos ei oteta huomioon toimialojen
valista vaihtelua. Tunnuslukuanalyysit ovat huomattavasti miellyttavampia, kun ne tehdaan toi-
mialojen sisalla. Silloin on mahdollista vastata kysymyksiin, kuten mika yritys on kayttanyt paa-
omansa tehokkaimmin ja mika yritys on tuottanut huonoiten. (Knlpfer S. & Puttonen V. 2014b, 233-
234.)

5.1 Kannattavuus

Kannattavuutta on pidetty tarkeimpana toimintaedellytyksena yritykselle. Yritykselld ei ole pitkaan
elamisen edellytyksia ja yritys joudutaan ennen pitkaan lopettamaan, jos yrityksen kannattavuus
on heikko. Jos yritys tuottaa tappiota ja sy0 omaa padomaansa, joka tulee vaistamatta jossain
vaiheessa loppumaan, tama merkitsee heikkoa kannattavuutta. Yleensa kannattavuuden mittarit
jaetaan liikevaihtoon suhteutettuihin katemittareihin, ja pddomaan suhteutettuihin tuottomittareihin.
(Balance consulting 20174, viitattu 5.11.2017.)
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Kayttokateprosenttia verrataan mieluiten saman toimialan yritysten kesken. Se nayttaa liiketoimin-
nan tuloksen ennen poistoja ja rahoituseria. Toimialan sisalla vertailukelpoisuus voi heikentya,
koska yritykset voivat omistaa tuotantovalineet itse tai vuokranneet kokonaan tai osittain. Toimialan
lisaksi on otettava huomioon myds vieraan paaoman rahoituskulujen maara seka aineellisten ja
aineettomien hyddykkeiden poistovaatimukset. (Heikinmatti, K. Jahkonen, E. Kanervisto, M. Kekki,
S. Marjomaa, J. Ruusulaakso, J. Toivio, A. 2017, 64)

teollisuus 5-20%
kauppa 2-10%
palvelu 5-15%

Nettotulos tulee olla positiivinen, jotta toimintaa voidaan pitaa kannattavana. "Nettotuloksen riitta-
Vyys ja vaadittava vahimmaistaso maaraytyvat muun muassa padomarakenteen vahvistamispyrki-
mysten ja voitonjakotavoitteiden mukaan.” (Heikinmatti, K. Jahkonen, E. Kanervisto, M. Kekki, S.
Marjomaa, J. Ruusulaakso, J. Toivio, A. 2017, 65)

Sijoitetun padoman tuottoprosentti mittaa suhteellista kannattavuutta eli sita tuottoa, joka
on saatu yritykseen sijoitetulle, korkoa tai muuta tuottoa vaativalle paaomalle.
Tunnusluvun vertailtavuutta varsinkin eri yritysten kesken voi heikentaa se, ettei kaytetta-
vissa ole riittavia tietoja vieraan paaoman jakamiseksi korolliseen eli tuottoa vaativaan ja
korottomaan padomaan. Myo6s suuret investoinnit ja tehdyt arvonkorotukset aiheuttavat
ongelmia tunnusluvun kehityksen arvioinnissa. (Heikinmatti, K. Jahkonen, E. Kanervisto,
M. Kekki, S. Marjomaa, J. Ruusulaakso, J. Toivio, A. 2017, 68)

Sijoitetun padoman tuottoprosenttia voidaan pitaa valttavana, kun se on vahintaan yrityk-
sen korollisesta vieraasta padomasta maksaman keskimaaraisen rahoituskuluprosentin
suuruinen. (Heikinmatti, K. Jahkonen, E. Kanervisto, M. Kekki, S. Marjomaa, J. Ruusu-
laakso, J. Toivio, A. 2017, 68)

Kokonaispadoman tuotto % mittaa yrityksen kykyé tuottaa tulosta kaikelle toimintaan si-
toutuneelle padomalle. Luku on sijoitetun padoman tuottoprosenttia kayttokelpoisempi eri-
tyisesti silloin, kun jakoa korolliseen ja korottomaan padomaan ei pystyta selvittdmaan.
(Heikinmatti, K. Jahkonen, E. Kanervisto, M. Kekki, S. Marjomaa, J. Ruusulaakso, J. Toi-
vio, A. 2017, 67.)

Kokonaispaaoman tuoton ohjearvoja:

yli 10% hyva
5 - 10%  tyydyttava
alle 5% heikko
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Yritys A
2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016

Kannattavuus

Kayttokate % 11,5 2 24 2 03 119 147
Liikevoitto % 1M1 14 -27 -2 0 116 144
Nettotulos % 79 05 41 -28 1M1 114

Sijoitetun padoman tuotto % 74,1 155 -446 -334 26 1746 942
Kokonaispadaoman tuotto % 333 71 142 93 07 81 626

Yritys B

2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016
Kannattavuus
Kayttokate % 96 11,2 96 131 69 85 79 13
Liikevoitto % 6,4 8.2 6,6 10,3 1 43 44 87
Nettotulos % 43 57 45 82 02 26 32 6.2

Sijoitetun pa&doman tuotto % 186 293 223 301 21 99 76 123
Kokonaispaaoman tuotto % 14,7 236 179 243 17 84 6,7 11

Yritys C
2013 2014 2015 2016
Kannattavuus
Kayttokate % 14,3 134 127 141
Liikevoitto % 13,7 129 124 138
Nettotulos % 106 111 102 115

Sijoitetun padoman tuotto % 196 189 184 158
Kokonaispadoman tuotto % 17,1 16,6 164 143

5.2 Tehokkuus

Tehokkuus on tarkea yrityksen arvontuottamiskyvyn mittari. Yritykselle on tarkeaa pystya
tuottamaan sijoittajien vaatiman tuoton verran ja siina padomien tehokas kaytté on avain-
asemassa. Tehokkuuden tunnuslukuja on useita, mutta niissakin on useimmiten sama lo-
giikka, tehokkuuden osa-alueet vain vaihtelevat. Padoman kiertonopeutta laskettaessa suh-
teutetaan yrityksen liikevaihto ja taseen loppusumma. Tunnusluku antaa arvion siita, kuinka
monta euroa yritys on onnistunut tuottamaan likevaihtoa yhta taseessa olevaa euroa koh-
den. (Knlpfer S. & Puttonen V. 2014c, 237.)
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"Kayttobpadomaprosentti antaa muun muassa ennusteita tehtdessa varsin hyvan kuvan niista ra-
hoitustarpeista, joita toiminnan laajentaminen aiheuttaa.” (Heikinmatti, K. Jahkonen, E. Kanervisto,
M. Kekki, S. Marjomaa, J. Ruusulaakso, J. Toivio, A. 2017, 72.)

Yritys A
2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016
Kayttopadaoma
Kayttopaaoma % 19 05 22 21 -16 6 83
Vaihto-omaisuus/liikevaihto % 14 93 55 5 41 7 10,9
Myyntisaamisten kiertoaika pv 29 25 21 23 9 M 6
Ostovelkojen kiertoaika pv 51 87 66 58 53 25 29
Yritys B
2009 2010 20112012 2013 2014 2015 2016
Kayttopaaoma
Kayttopaaoma % 178 21 175 215 225 249 195 205
Vaihto-omaisuus/liikevaihto % 12,7 141 122 138 126 13 141 14
Myyntisaamisten kiertoaika pv 33 37 35 48 50 62 33 44
Ostovelkojen kiertoaika pv 28 19 21 32 24 30 20 35
Yritys C
2013 2014 2015 2016
Kayttopaaoma
Kayttopadoma % 325 376 17,3 33,1
Vaihto-omaisuus/liikevaihto % 74 6,1 0 37
Myyntisaamisten kiertoaika pv 106 129 17
Ostovelkojen kiertoaika pv 152 109 57 69
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5.3 Vakavaraisuus

"Vakavaraisuus maaritellaan yrityksen rahoitusrakenteen terveydeksi siten, ettei vieraan paaoman
osuus ole hallitseva.” (Laitinen E. 2007, 344). Osuus on hallitseva, jos yritys ei selvia vieraan paa-

oman johtuvista maksuvelvoitteista.

Vakavaraisuuteen liittyy kaksi ulottuvuutta:

Rahoitusrakenne on ensimmainen, joka nayttdd oman padoman osuutta yrityksen koko paa-
omasta. Ulkoisen padoman saatavuus ja sen kustannus nousee olennaisesti, mikali yrityksella on
heikko rahoitusrakenne. Rahoitusrakennetta heikentavat yrityksen heikko tulorahoitus ja tappiot.
Rahoitusrakenne heikkenee entista enemman, jos yritys joutuu ottamaan enemman vierasta paa-
omaa rahoittaakseen toimintaa, ja mita enemman tappiot rasittavat omaa padomaa. (Laitinen, E.
2007, 334.)

Takaisinmaksukyky on toinen ulottuvuus, joka kuvaa tulorahoituksen ja vieraan pagdoman suhdetta
toisiinsa. Yritys selviaa helpommin vieraan padaoman takaisinmaksusta tulorahoituksella, mita
enemman silla on tulorahoitusta ja mita vahemman vierasta pagomaa. Heikollakin rahoitusraken-
teella yritys selviad maksuvelvoitteistaan, mikali tulosrahoitus on hyva. Hyvan tulorahoituksen an-

siosta vieras paaoman osuus ei ole hallitseva. (Laitinen, E. 2007, 334.)

Omavaraisuusaste mittaa yrityksen vakavaraisuutta, yrityksen tappionsietokykya ja kykya selviytya
sitoumuksistaan pitkalla aikavalilla. Pysyviin vastaaviin tehdyt arvonkorotukset vaikuttavat eri vuo-
sien keskindiseen vertailtavuuteen. (Heikinmatti, K. Jahkonen, E. Kanervisto, M. Kekki, S. Marjo-
maa, J. Ruusulaakso, J. Toivio, A. 2017, 69.)

Omavaraisuusasteen ohjearvoja:

yli 40%  hyva
20 - 40%  tyydyttava
alle 20%  heikko

Net gearing, jos tunnusluvun arvo on alle 1, sita voidaan pitaa hyvana. Mikali luvun miinusmerkki-
syys johtuu negatiivisesta omasta padomasta, on tunnusluvun arvo heikko. (Heikinmatti, K. Jahko-
nen, E. Kanervisto, M. Kekki, S. Marjomaa, J. Ruusulaakso, J. Toivio, A. 2017, 71)
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Yritys A:n 2010-2011 ja 2012-2013 oma paédoma ei ole miinuksella, vaikka net gearing on. Mutta
2013-2014 oleva oma pddoma on miinuksella, joten net gearing on heikko téllé aikavélilld. Vaikka

tunnusluku on 2015 ja 2016 vuosina miinuksella, niin oma pddoma on kuitenkin plussalla.

Korkea suhteellinen velkaantuneisuus edellyttaa yritykselta vastaavasti myos hyvaa liketulosta vie-
raan paaoman velvoitteista selviamiseksi. Luotettavasti lukua voidaan verrata vain saman toimialan
yritysten kesken. (Heikinmatti, K. Jahkonen, E. Kanervisto, M. Kekki, S. Marjomaa, J. Ruusulaakso,
J. Toivio, A. 2017, 70.)

Vaikka tunnusluku on toimialasidonnainen, tuotannollisissa yrityksissa ohjearvoina voidaan pitaa
seuraavia:

alle 40% hyva
40 - 80% tyydyttava
yli 80%  heikko

Yritys A
2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016

Vakavaraisuus
Omavaraisuusaste % 33,3 14 -148 -179 -10,7 524 61,6
Net gearing 14 02 12 18 06 -03 -03
Suhteellinen velkaantuneisuus % 222 247 20,7 22 128 94 113
Yritys B

2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016
Vakavaraisuus
Omavaraisuusaste % 484 509 591 602 619 62,7 396 448
Net gearing 06 06 02 03 03 02 11 0,8

Suhteellinen velkaantuneisuus % 19,3 189 151 194 203 195 50 445

Yritys C

2013 2014 2015 2016
Vakavaraisuus
Omavaraisuusaste % 789 797 841 849
Net gearing 0 01 -03 -02
Suhteellinen velkaantuneisuus % 18,2 17,7 126 158
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Yritys B

Yhtion taloudellista asemaa ja tulosta kuvaavat tunnusluvut:

2010 | 2011 2012 |2013 |2014 | 2015
Liikevoitto %:a liikevaihdosta | 82% [6,6% |10,7% [10% |43% |44%
Oman paéoman tuotto % 331% | 220% | 332% |-06% |83% |10,0%
Sijoitetun pd&doman tuotto % | 32,5% | 24,4 % | 323% |22% |10,6% | 7,9%
Omavaraisuusaste 50,1% | 59,6 % | 58,8 % | 61,0% | 62,7% | 39,6 %

Oman padoman tuotto-% mittaa yrityksen kykya tuottaa lisdarvoa omistajien sijoittamalle paa-
omalle. Oman paaoman tuottoprosentin tavoitetaso maaraytyy omistajien asettaman tuottovaati-
muksen mukaan, johon vaikuttaa oleellisesti sijoitukseen liittyva riski. Yrityksen on pystyttava saa-
maan aikaan tuottoa vieraan paaoman lisaksi myds omalle paddomalle. Pa4doma tuottoprosenteista
oman paaoman tuotto on tunnusluku, johon mahdolliset arvonkorotukset vaikuttavat eniten. (Hei-
kinmatti, K. Jahkonen, E. Kanervisto, M. Kekki, S. Marjomaa, J. Ruusulaakso, J. Toivio, A. 2017,

68.)
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6 ALUEELLISET LIKETOIMINNAN KEHITTAMISHANKKEET JA STRATE-
GIAT

Oulun kaupunkistrategian toteuttaminen kuvataan seuraavassa kaaviossa:

Visio
Arvot
Strategiset

painopiste

valinnat

Strategian toteuttamis- ja toimenpideohjelmat

v | 1 ¢ 1 |

Kaupunkikonsernin talousarviotavoitteet ]

I

Palvelualue-ja yksikkokohtaiset kayttosuunnitelmat
sisaltaen kehittamishankkeet

v v v

Yhtisiden, likelait ja kuntayhtymi
s+l ]‘ 2 i 2, S “k;‘ Lozaam 2 & L

KUVIO 5 (Kaupunkistrategia Oulu 2020. 2013. Viitattu 6.10.2017 s. 15)

6.1 Oulun tyopaikka alueet

Oulun alueella on ollut luovutettuja tydpaikkatontteja vuosina 2007-2011 keskim&érin neljakym-

mentakaksi tonttia per vuosi. Naista luvatuista tonteista on myyty 24 prosenttia ja vuokrattu 76

prosenttia. Luovutetut yritystontit ovat olleet pienia, alle 0,5 hehtaaria ja niiden maara on ollut noin

2/3 tonteista. Oulussa on pystytty vastaamaan tydpaikkatonttien kysyntaan, mutta suuret hankkeet

ovat olleet haasteellisia. (Oulu tyopaikka-alueet 2013. 2013. Viitattu 5.10.2017, 3)



Tyopaikkojen kehitys toimialoittain uudessa Oulussa 2007-10
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KUVIO 6 (Oulun tydpaikka-alueet 2013. 2013. Viitattu 5.10.2017, 10)

Oulun tydpaikka-alueet ja selvityksen tavoitteet. Tydpaikka-alueiden maéara on ollut riittdva, alueel-
lisesti kattava ja niiden laajeneminen on turvattu. Lisaksi profilointia on selkeytetty, mutta vaihtoeh-
toja on saatava suurahankkeiden sijoittumiselle. Selvityksessa on perehdytty kahteentoista tyo-
paikka-alueeseen Oulun keskustan ulkopuolella. Namé alueet ovat sellaisia, joissa on tarjolla va-
paita tydpaikkatontteja. (Oulun tydpaikka-alueet 2013. 2013. Viitattu 5.10.2017, 11)
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6.2 Rusko ja Ruskonselka

Alue on Oulun suurin ja merkittavin perinteisen teollisuuden, rakennusteollisuuden, elektro-
niikkateollisuuden, alihankintatoimistojen ja pienteollisuuden keskittyma. Aluetta kehitetadan
edelleen tilaa vaativan teollisuuden, varastotoimintojen ja materiaalien lajittelutoimintojen-
tarpeisiin. (Oulun tyopaikka-alueet 2013. 2013. Viitattu 5.10.2017, 13)

Alueella on asemakaavan mukaan vapaita tyopaikkatontteja kuusikymmentayhdeksan kappaletta
ja yksityisia yrityksia kaksisataakaksikymmentanelja, joissa tydpaikkoja noin kuusituhatta. (Oulun
tydpaikka-alueet 2013. 2013. Viitattu 5.10.2017, 13)

Yritys A

Miten naette alueellisen liiketoiminnan kehitys suunnitelmat/strategiat? Koetko pk-yrityk-

silla olevan mahdollisuuksia vaikuttaa niihin?

Toimitusjohtaja kommentoi, etta Oulu alueena kasvaa omalla painollaan ja Yritys A saa kaikista

Limingantullin alueen autoliikkeista autot asennukseen.

Toimitusjohtaja ei ole aiemmin ajatellut asiaa, mutta hanen mielestaan yrityksilla ei ole ollut paljon

paatosvaltaa asiansuhteen.

Minkalaista hyotya tama luo yritykselle?

Autoliikkeet ovat lahella, joka tuo hyotya yritykselle. Jos ne muuttaisivat pois, niin yritys joutuisi

muuttamaan mukana. Muuten alue on toiminut hyvin yritykselle.

Yritys B

Miten naette alueellisen liiketoiminnan kehitys suunnitelmat/strategiat? Koetko pk-yrityk-

silla olevan mahdollisuuksia vaikuttaa niihin?

Ennekuin yritys osti heidan kiinteistonsa ja maa-alueen itselle, niin Oulun kaupungilta haettiin tont-

tia. Siina oli sellainen rajoittava tekija, etta tontin sai vain sen hetkisille tarpeille. Esimerkiksi 3000
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nelidmetrin kokoista hallia varten sai sellaisen tontin, missa on 3000 neliémetri@ rakennusoikeutta.
Jos kahden vuoden paasta tarvitseekin lisaa rakennusoikeutta esimerkiksi 1000 neliometria, niin
joutuu muuttamaan, mika ei ole yritykselle kannattavaa. Toimitusjohtaja toteaa viela, etta taman
tyyppinen politikka on syvalta, mutta ynmartaa tietenkin sen, ettei kaupunki voi jakaa alyttomyyk-
sia, silla silloinhan kaikki haluaisivat todella ison tontin.

Toimitusjohtajan mielesta voi, mutta ei tieda miten oma aani kuuluu. Hanen mielestaan me ei olla

tiivis yhteisd Oulussa.

Toimitusjohtaja sanoo, etta jossain vaiheessa Business Oulusta kuului, ettd he hakevat isoja kaloja

tahan Oulun alueelle. Tama ehka kuvastaa sita asiaa, etta kuinka hyvin he haluavat oikeasti kuun-

nella pk-yrityksia.

Minkalaista hyotya tama luo yritykselle?

Yrityksen toimitusjohtaja ei nae sita.

Yritys C

Miten naette alueellisen liiketoiminnan kehitys suunnitelmat/strategiat? Koetko pk-yrityk-

silla olevan mahdollisuuksia vaikuttaa niihin?

Toimitusjohtajan mukaan alueella on rakentamista, niin toimipaikka, etta varasto rakentamista. Ha-

nen mukaansa alueella on ihan hilliton vauhti. Rusko on hyva toimipaikka ja siella on hyva toimia.

Alueelta saa tontin vuokrattua tai ostettua, ja niitd on kuulemma koko ajan tarjolla. Toimitusjohtaja

viela toistaa, etta Ruskonselké on hyva paikka.

Minkalaista hyotya tama luo yritykselle?
Heidan yrityksesta ei kauheasti kuulemma ole hy6tya alueelle, koska ei ole mitaan yhteistyota ke-
nenkaan kanssa. Kaapelitehdas ostaa varaosina Siemensin osia, mutta heidan yritys ei ole tehnyt

sinnepain toita. Kaikki johtunee siita, etta yritys ei ole ottanut aktiivisesti yhteytta alueella.
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7 JOHTOPAATOKSET

Kasvustrategiamalli

Kun katsotaan kohdeyrityksien kasvustrategioita, niin Yritys A on mielestani kasvusuuntautunut ja
samalla liketoiminnan laajentaja, joka vaatii korkeita investointeja ja takaa korkeaa tuottoa. Yritys
A on myds laajentamassa globaalisti, koska Suomessa loppuu tila kesken. Investointeihin menee
tietysti rahaa talla hetkelld, kun yritys laajentaa. Rahoitusrakenne on mielestani hyva, koska he

ovat tahan asti pyrkineet rahoittamaan tulorahoituksella ja nain vierasta paaomaa ei tarvita.

Yritys B on mielestani markkinasuuntautunut ja tuloksen tekija, joka ei vaadi korkeita investoin-
teja, mutta lupaa korkeaa tuottoa. Yritys B:n kohdalla huomiota herattaa se, etta mukana on ollut
jo jonkinlainen paaomasijoittaja. Yrityksen mukaan heilla ei ollut mitaan annettavaa ja yhteistyo ei
ollut kuin rahaa, joten tavallaan olisi riski lahtea uudestaan kokeilemaan tata yritysta. Yritys C on
kasvunhillintaan suuntautunut, joka on johtanut paikallaan pysyjaksi. Investoinnit eivat ole kor-

keita ja tuotot ovat suhteellisen matalat.

Yritys C on kuitenkin tehnyt siihen ndhden hyvaa tulosta, etta he ovat paikallaan pysyjia ja liiketoi-
mintaa ei ole viety eteenpain millaan tavalla esimerkiksi kehittamalla. Millaisia tuloksia voisi syn-

tyd, jos tahan saataisiin uutta ja osaavaa porukkaa paaomasijoittajan toimesta.
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Yrityksien kansainvalistyminen ja kasvu globaalisti

Yritys A:n tavoitteet kasvuun ja globaaleille markkinoille ovat selkeat, silla he aikovat laajentaa

Ruotsiin ja Saksaan.

Yritys B:n kasvu globaaleille markkinoille ei ole suoraan strategiaan kirjoitettu, vaan he menevat
mahdollisuuksien mukaan. Ei ole vield ihan varmaa, etta pystyvatké he palvelemaan kauempana

Euroopassa olevaa asiakasta.

Yritys C:lla ei ole talla hetkelld aikeita globaaliin kasvuun, mutta jos saa uutta ja tuoreempaa kar-

kiporukkaa, niin voisi olla mahdollista.

Balance Scorecard

Yritys A:n erikoistuminen alalla on yksi menestystekija ja toimitusjohtajan pitka ammattitaito, joka
auttaa yrityksen oppimista ja kasvun nakokulmia. Tama parantaa yrityksen sisaista prosessia, silla

osataan kuunnella asiakasta ja heidan tarpeitaan. Joka johtaa korkeampaan asiakastyytyvaisyy-

teen ja -uskollisuuteen, talla saadaan tuotto kasvamaan ja tulosmarginaali on parempi.
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Yritys B:n menestyminen perustuu osaamiseen ja ihmisiin, sillé laatu on yrityksessa tarkea. Tassa
kohtaan nakyy oppiminen ja kasvun nakokulma, koska yritys voi yhdensuuntaistaa henkisen paa-
oman. Joka heijastaa sisaiseen prosessiin parhaan laadun kautta ja nain asiakas tietaa, etta laatu
on taattua. Nain asiakastyytyvaisyys ja -uskollisuus kasvaa ja saadaan pysyvia asiakkaita. Tama
mahdollistaa yrityksen tuoton kasvun ja tulosmarginaali on parempi, lisaksi toimitusjohtaja painotti

jalkilaskentaa.

Yritys C:n yrityskulttuurissa on se, etta heidan taytyy tehda asiakashankinta muualta pain Suomea
kuin Oulusta. Tama siita syysta, ettei Oulussa ole konepajateollisuutta paljon, johon yrityksen toi-
miala kuuluu. Oulun 1&helld heilld kuitenkin on pysyvia asiakkaita, kuten SSAB ja Stora Enso. Heille
yritys on osannut luoda odotukset kohdalleen ja heille on syntynyt hyvat asiakassuhteet. Kaukaisilla
asiakassuhteilla yritys on pystynyt luomaan asiakkaille arvoa ja saavuttanut taloudelliset tavoitteet.
Tuoton kasvua yrityksella voisi olla enemman, jos he uskaltaisivat laajentaa ja laittaa toimistoja

pystyyn muille paikkakunnille.

Yrityksien rahoitusrakenne

Yritys A:lla on ollut alkuaikoina vierasta paaomaa, kun yritys on perustettu. Taman jalkeen ei ole

ollut, vaan toiminta on rahoitettu tulorahoituksella.

Yritys B:lla rahoitusyhtiot ovat olleet aina tosi tarkeassa roolissa, koska yrityksella on ollut kalliita
investointeja. Yrityksella on ollut myds Finnveran laina ja useampi pankki mukana liketoiminnassa.

Yrityksella on ollut myos paaomasijoittaja mukana rahoittamassa yrityksen toimintaa.
Yritys C:lla on ollut 80-luvun lopulla lainaa, jolla on ostettu toimisto ja firman mokki. Muuta lainaa

yrityksella ei ole ollut. Yrityksen rivitalohankkeille on otettu lainaa, joka on maksettu pois asuntojen

myynnin jalkeen.
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Kohdeyrityksien tarkeimpia tunnuslukuja

Seuraavassa taulukossa on keratty kohdeyrityksien mielenkiintoisimmat tunnusluvut. Taulukosta

on helpompi vertailla yrityksia keskenaan.

Tunnusluvut Yritys A Yritys B Yritys C
Vuosi 2010 | 2011 | 2012 | 2009 | 2010 | 2011 | 2013 | 2014 | 2015
Kayttokate-% 115 |2 24 196 112 |96 |143 |134 [127
Nettotulos % 79 (14 |-27 |43 |57 |45 |106 | 11,1 |102
Sijoitetun padoman tuotto-% 741 | 155 | 446 185 | 29,3 |[223 |196 | 189 | 184
Kokonaispaaoman tuotto-% 333 |71 | 142 147 | 236 [179 |171 | 166 | 164
Kayttopaaoma % 19 1056 |22 17,8 | 21 17,5 1325 | 376 | 17,3
Omavaraisuusaste % 333 |14 | -148 1484 |50,9 |591 [789 |79,7 | 84,1
Net gearing -14 102 |-12 |06 |06 |02 |0 01 |-03
Suhteellinen velkaantuneisuus % | 22,2 | 24,7 | 20,7 |19,3 | 189 |[151 |182 | 17,7 | 12,6
Vuosi 2013 | 2014 | 2015 | 2016 | 2012 | 2013 | 2014 1 2015 | 2016 | 2016
Kayttokate-% -2 03 |119 147 |131 169 (85 |79 13 |14
Nettotulos % 28 | -1 111 | 114182 |02 26 |32 |62 |115
Sijoitetun padoman tuotto-% | -334 |26 |1746 942 [301 |21 199 |76 [123 |158
Kokonaispadoman tuotto-% 9,3 0,7 |81 626 | 24,3 | 1,7 84 167 |11 14,3
Kéyttopadoma % 2,1 -16 |6 83 215 225 1249 [ 195 205 | 33,1
Omavaraisuusaste % 179 - 524 616 |60,2 619 | 62,7 | 39,6 44,8 |849
10,7
Net gearing -1,8 06 (03 -03 (03 |03 |02 |11 |08 |-02
Suhteellinen velkaantuneisuus | 22 12,8 |94 1,3 1194 | 20,3 | 19,5 | 50 445 1158
%
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Alueellinen liiketoiminta

Kohdeyrityksien mahdollisuuksia vaikuttaa alueellisen liiketoiminnan kehitykseen, strategioihin ja

minkalaista hyotya tama luo yritykselle.

Yritys A:n toimitusjohtajan mielesta Oulu alueena kasvaa omalla painollaan. Pk-yrityksillé ei ole
hanen mielestaan juurikaan sananvaltaa tai silta ainakin tuntuu. Alueella on kaikki yhteistyokump-

panit, joten alue toimii hyvin.

Yritys B ei ole tyytyvainen alueelliseen toimitaan, koska tontin hakeminen on rajattu sen hetkisille
tarpeille, eika voi saada mahdollisia lisénelidita, jos vuoden paasta haluaa rakentaa lisaa. Hanen
mielestaan pk-yrityksilla on periaatteessa mahdollisuuksia vaikuttaa, mutta ei tieda kuinka se huuto

kuuluu. Oulussa ei olla tiivis yhteiso keskenaan. Yrityksen toimitusjohtaja ei nge hyotyja alueella.
Yritys C:n toimitusjohtajan mukaan alueella on paljon rakentamista ja hillitén vauhti. Heidan toimi-
paikkansa on hyva ja sielté on helppo toimia. Yritys ei ole ollut aktiivinen alueella, joten heista ei
ole ollut hirveasti hyotya alueelle.

Tyon tulokset ja saavutukset

Toimeksiantaja pitaa kahta kohdeyritysta mielenkiintoisena ja aikoo olla yhteydessa heihin, joten

opinnaytetyon saavutukset ovat onnistuneet. Lopullisen tuloksen voi nahda vasta sitten, jos mah-

dollinen sijoitus onnistuu kohdeyritykseen.
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8 POHDINTA

Kun mietin opinnaytetyon aihetta, niin halusin tehda jotain mik& haastaa minua. Unohtamatta kui-
tenkaan sita, etta aihe myds kiinnostaa. Ensimmaiseksi jatin pois johtamisen ja valmentamisen,
enka sano, etteikd nama aiheet kiinnosta minua, mutta halusin jotakin uutta. Loppuen lopuksi ha-
lusin tehda tyon aiheesta sijoittaminen, koska olin lukenut jonkin verran eri sijoitusmuodoista opin-
tojeni aikana, josta syysta lopulta paadyin padomasijoittamiseen. Lisaksi sain padomasijoittami-

seen erittain hyvan mahdollisuuden, koska sain toimeksiantajan tydhon.

Tyon tavoitteet saavutettiin, koska |6ydettiin potentiaalisia yrityksia Oulun pienteollisuusalueilta.
Tyossa pystytaan vertaamaan naita yrityksia luotettavasti haastatteluiden ja tunnuslukujen kautta.
Tyon tulokset ovat luotettavat, silla ne perustuvat olemassa olevaan tietoon ja tunnusluvut on otettu

asiakastieto.fi sivustolta, joka on luotettava.

Tein haastattelut empiiriseen tutkimukseen perustuen ennen ohjausseminaaria, joka hieman muutti
ja vaikutti tyon kulkuun. Tasta syysta jouduin hieman muokkaamaan tutkimuskysymyksia, mutta
toisaalta tasta ei koitunut suurta ongelmaa. Tyon aikana tuntuikin silta, etta tama jarjestys avasi
minulle eri tavalla asioita, koska tein haastattelut aikaisin. Ohjausseminaaria ennen olisi pitanyt
keskittya tietoperustaan ja itse seminaarissa katsoa haastattelujen tekeminen. ltselleni se sopi hy-
vin, vaikka tein haastattelut aikaisemmin. Ymmarsin paremmin teorian, kun olin tehnyt haastattelut.
Haastattelujen liian aikaisin” tekemiseen oli myds oikea syy, etta sain ne hoidettua. Tunnetusti

yrittajat ovat kiireisia ja haastattelut olisi voineet jaada tekemétta, joten piti pelata varman paalle.

Aluksi aihe heratti pienta epaselvyytta, koska en aiemmin ollut perehtynyt nain tarkasti yrityksien
liketoimintaan. Voisi sanoa, etta aihe itsessaan heratti pienta epamukavuutta, mutta halusin haas-
taa itseni. Olemme koulussa jo oppineet sen, etta pitdd menna epamukavuusalueelle, silla nain
saa parasta kehitysta itsessaan. Tyon aikana olen huomannut, etta tama kaikki on ollut sen arvoista
ja aion jatkossakin haastaa itseani. Enka tarkoita, ettenko olisi jo ennen haastanut itseani. Ajattelin,
etta tassa pystyn opettelemaan asioita, joista olisi hyotya tulevaisuudessa. Esimerkiksi jos ostaisin

valmiin liiketoiminnan itselleni, niin saisin kokemusta opinnaytetyon aiheesta.
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Tutkimuksen aikana herasi ajatuksia tutkimus ja tuotekehityksesté (T&K), koska mukana olleet yri-
tykset jakautuvat eri suuntiin kasvustrategiassa. Minkalaisen tutkimuksen voisi tehda, etta saatai-
siin yrityksessa kasvua investointien avulla. Pk-yrityksien virhe on jaada paikoilleen inmettelemaan,
etta "olisi pitanyt aikaisemmin laajentaa yritysta uusille paikkakunnille”. Miten saataisiin yrittajat he-
raamaan, etta apua on lahempana kuin he luulevatkaan. Padomasijoittajille on tehty omat internet-
sivut, joissa kerrotaan tarkasti mita he tekevat ja miten he voivat auttaa yritysta kasvuun seka uu-

distumiseen.

Rahoitus ja tunnusluvut

Yritys B:n tunnusluvut poikkeavat hieman, jos verrataan tilinpaatosta Excel-muodossa olevaa AT
raporttia ja hallituksen toimintakertomusta. Nama erot koskevat vain omavaraisuusastetta ja sijoi-

tetun padoman tuotto %:a vuosilta 2010,2011 ja 2012.

Yritys C:n tunnusluvut olivat vahaiset, mutta niista saatiin kuitenkin hyvin irti tutkimuksessa.
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HAASTATTELU KYSYMYKSET LITE1

1. Yrityksen vuosien kehitys ja tdman pienteollisuusalueen kehitys?

2. Minkalainen kasvustrategia yrityksella on ollut naiden vuosien aikana?

- Onko tehty muutoksia vai onko pysynyt samana aina?

- Onko ollut ulkopuolisia tahoja avustamassa strategian laatimisessa?
3. Yrityksen liiketoiminta mahdollisuudet ndiden vuosien aikana?

- Miten ndette muutokset vuosien aikana?

- Minkalaisia haasteita on ollut vuosien varrella?
4. Onko aikeita kasvuun ja globaaleille markkinoille?

- Mité esteitd on ollut kasvaa Suomessa ja ulkomailla?

- Miten nuo haasteet voisi voittaa jatkossa?

5. Mitka ovat yrityksen menestystekijat? Alueen menestystekijat?

6. Yrityksen liiketoiminnallisen osaamisen kehittyminen vuosien aikana? (liiketoiminta stra-
tegia, strateginen markkinointi, myynti, globaalit markkinat yms.)
- Millaisia haasteita olette kokeneet?

7. Onko yrityksella tai onko ollut vierasta padomaa (pankki tai ulkopuolinen sijoittaja) liiketoi-
minnan kehityksessa ja kasvun vaiheissa?
- Kuinka hyddylliseksi koitte sen ja miten se nakyi kehityksessa ja kasvussa?
- Olisiko jalkikateen ajateltuna ollut yrityksen kehityksen kannalta suotuisaa, jos silla
olisi ollut isommat taloudelliset resurssit kaytettavissa?

8. Miten naette alueellisen liketoiminnan kehitys suunnitelmat/strategiat?
- Koetko pk-yrityksella olevan mahdollisuuksia vaikuttaa niihin?

9. Minkalaista hyotya tama luo yritykselle?
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