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asiakaskokemuksesta. Tietoa kasitelladn myos markkina-analyysin ndkdkulmasta:
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kirjallisten ja elektronisten lahteiden lisdksi toimeksiantajalta saatua tietoa.
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konkreettisia toimenpide-ehdotuksia seka tydkaluja liiketoiminnan kehittdmiseksi.

Asiasanat

Kestava asiakkuus, Kilpailija-analyysi, Markkina-analyysi, Pienyritys, Strategia, Verhoilu




Abstract

Author(s) Type of publication Published
Kaipainen, Veikko Bachelor’s thesis Autumn 2020
Number of pages
35

Title of publication

Competitor analysis
Case: Company X

Name of Degree

Bachelor of Service Management

Abstract
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1 JOHDANTO

Jokaisen yrityksen toiminnan tulisi perustua tarkoin laadittuun strategiaan. Strategia
siséltda suunnitelman siitd, mill& keinoin yritys aikoo toteuttaa toimintaansa ja parjata
kilpailussa. Yritysten valinen kilpailu on kovaa kaikilla toimialoilla. Kilpailussa parjagdminen
vaatii yritykselta oikeita paatoksia oikeaan aikaan. Strategiassa tulee huomioida myds
liketoiminnan kehittdminen. Kun liiketoimintaa kehitetdan se kannattaa tehda tarkasti
harkiten. Oikeiden paatosten ja toimien lopputulemana on tuottava yritys, jonka

liiketoimintaa on taloudellisesti jarkevéaa jatkaa. (Viitala & Jylha 2014, 60.)

Yrityksen tulee tuntea oma toimiala, sen erityispiirteet ja tulevaisuudennakymat.
Parhaimmillaan toimialan erityispiirteiden hyédyntaminen luo yritykselle merkittavan
kilpailuedun. Kilpailutilanteen tunteminen vaatii analysointia, jotta toiminnan kehittaminen
ja kilpailussa parjagdminen on mahdollista. Yksi analysointimenetelmist& on kilpailija-
analyysi, jolla voidaan syventda yrityksen tietoutta vallitsevasta kilpailutilanteesta ja ohjata
yrityksen strategisia valintoja. (Kamensky 2014, 155-156; Pirttil& 2000, 20.)

Taman opinnaytetyon toimeksiantaja on Paijat-Hameessé toimiva mittatilaushuonekalujen
valmistamiseen ja verhoiluun erikoistunut pienyritys yritys X, josta tassa tydssa kaytetdan
termia yritys tai toimeksiantaja. Yritys toteuttaa innovatiivisia ratkaisuja
suunnitteluvaiheesta asennukseen saakka tai tuottajan tahtotilan mukaisesti jonkin osa-
alueen koko prosessin valistd. Nykyinen yrittdja on toiminut yrityksen johdossa vuodesta

2018. Yrityksen toiminta on alun perin alkanut jo 1980-luvulla.

Tarve opinnaytety6lle kehittyi yrittdjanvaihdoksen jalkeen. Uuden yrittdjan suunnitelmana
on kehittda ja kasvattaa liiketoimintaa. Yhtend osa-alueena on raskaankaluston seka
henkil6- ja pakettiautojen sisaverhoilujen uusinta, joten tutkimuskysymykseksi muodostui:
Onko yrityksen liiketoiminnallisesti kannattavaa laajentaa toimintaa kyseessa olevalle osa-
alueelle? Taman opinnaytetyon tavoitteena on vastata tutkimuskysymykseen Michael E.
Porterin kilpailija-analyysin keinoin. Yrityksen toiminta on talla hetkella suurilta osin
riippuvaista toimialan yhden osa-alueen asiakkaista. Mikali jokin naista asiakassuhteista
katkeaa, silla on suuri vaikutus yrityksen toimintaan. Selvittamalla toiminnan
laajentamismahdollisuuksia voidaan varautua tulevaisuuden muutoksiin ja turvata
yrityksen toimintaa. Yrityksen toiminnan kannalta kilpailutilanteen tunteminen ja
tyontekijoiden saatavuus on oleellista. Paatutkimuskysymyksen lisaksi opinnéaytetyo
vastaa myos kysymyksiin: Millainen verhoilualan kilpailutilanne on Péaijat-Hameessa seka

miten voidaan turvata toimeksiantajayrityksen tydntekijoiden riittavyys ja laatu.



Opinnaytetydn tietoperusta kasittelee yrityksen strategista toimintaa ja siihen vaikuttavia
tekijoita, toiminnan kannalta elintarkeitd asiakassuhteita, markkina-analyysia ja
kilpailijoiden seka toimialan analysoimista. Tietoperusta luo pohjan toiminnalliselle
osuudelle ja siind kaytetyille valinnoille. Tietoperustassa on esitelty nelja erilaista

analyysityokalua, joista yksi valittiin kaytettavaksi toiminnallisessa osuudessa.

Toiminnallisessa osuudessa on selvitetty yrityksen nykytila SWOT-analyysin avulla.
SWOT-analyysi on toteutettu I&hitapaamisena yrittdjan kanssa. Kilpailutilannetta Pé&ijat-
Hameessa on analysoitu Porterin Kilpailija-analyysilla. Tutkimustulosten perusteella on
tehty johtopaatokset, jotka on esitelty omassa kappaleessaan. Toiminnallisen osuuden
tiedonhankinnan valineena on kaytetty Googlen vapaata sanahakua, yritysten kotisivuja,
Suomen Asiakastieto Oy:n seka YTJ:n yritysrekistereitd. Lisdksi on hyddynnetty yrittajalta

saatua suullista seka kirjallista tietoa.

Opinnaytetydn yhteenvetoon on tiivistetty opinnaytetydprosessin vaiheet ja keskeinen

siséltd seka tutkimustulokset, johtopaatotkset ja jatkotutkimusaiheet.



2 STRATEGIA
2.1 Strategia yrityksen kehittdmistyossa

Strategialla tarkoitetaan yrityksen tavoitteen suunnittelua ja toimenpiteitd, joilla tavoitteisiin
paastaan. Kamenskyn (2015, 72-73) mukaan siihen liittyy tiiviisti myds uudistaminen,
riskianalyysin ja varasuunnitelmien tekeminen. Strateginen suunnittelu ja toteutus tulisi
aina ndhda yhtena, ei kahtena erillisena asiana. Yrityksen tavoite on tuottaa palvelu
osaamisen, resurssien ja toimintaympariston vaateiden puitteissa. Strategia edesauttaa
yrityksen paasemistd asetettuihin tavoitteisiin luomalla toiminnalle suuntaviivat. Strategia
on yritykselle véline, jolla se voi hallita ulkoisia ja sisaisia tekijoita seka niiden
vuorovaikutussuhdetta saavuttaen muun muassa tulos- ja jatkuvuustavoitteet. Strategia
voidaan toteuttaa suunnittelun, johtamisen, osaamisen tai vuorovaikutuksen
nakokulmasta. Suunnittelulahtdisessa strategiassa itse toimenpiteiden toteuttaminen jaa
helposti vajaaksi, jolloin yrityksen toiminta ei ole niin tehokasta kuin se voisi olla.

Suunnittelulahtoisen strategian fokus on enemmankin tavoitteissa kuin keinoissa.

Siirtyminen suunnittelulahtdisesta nakokulmasta johtamisen nakdkulmaan luo paremmat
edellytykset strategian toteutumiselle. Johtamislahtdisessa strategiassa pyritaan oikeiden
asioiden tekemiseen oikeaan aikaan. Tama vaatii yritykseltd muovautumiskykya,
luovuutta ja kykya keksia uusia keinoja. Osaamislahtdisessa strategiassa niin yrityksen
johto kuin tydntekijatkin ymmartavat ja arvostavat osaamista merkityksellisena osana
yrityksen toimintaa. Osaamisen laadun parantuessa on riski sille, etté yrityksen strategiaa
lahdetdan suunnittelemaan ja toteuttamaan liian monimutkaisesti. Strategiatyd vaatii
usean eri toimijan yhteistyota. Yhteistytta tehdessa vuorovaikutuksella on suuri merkitys.
Yrityksen toiminnan kannalta vuorovaikutukseen panostaminen on erityisen tarkead, jotta
strategiaa voidaan suunnitella ja toteuttaa tehokkaasti. Strategia on jarjestelmaéllista ja
suunnitelmallista toimintaa, joka vaatii hyvaa johtamista, osaamista, innovaatioita ja

toimivaa vuorovaikutusta. (Kamensky 2015, 23-26.)
2.2 Liiketoimintaympéaristo

Yritykseen vaikuttavat ulkoiset tekijat maarittavat yrityksen liiketoimintaympariston. Ne
ohjaavat yrityksen tekemaaén liikketoiminnallisia p&atoksia. Kun suunnitellaan yrityksen
toimintaa, strategioita ja kilpailuetua, edellyttdd se oman liiketoimintaymparistén
seuraamista. Toimintaymparistoa tulee tarkastella useasta eri ndkdkulmasta. Siihen
vaikuttavat yleiset trendit, kestdva kehitys, yrityksen maantieteellinen sijainti ja toimialan
erityispiirteet seka sosiaalipoliittisen tilanteen muutokset. Eri muuttujat asettavat

liketoiminnalle omia rajoitteita, mutta samalla myds mahdollisuuksia. Yksittaisen toimialan



ja yrittajan nakodkulmasta se kuitenkin mahdollistaa jopa merkittavan kilpailuedun muihin
toimijoihin, kun vain osaa tunnistaa ja hyddyntaa liiketoimintansa ymparilla muuttuvia
tekijoitd. (Puusa, Reijonen, Juuti & Laukkanen 2013, 35-36; Juutinen 2016, 87.)

Koko liiketoiminnan toimintaymparistd voidaan jakaa kahteen tasoon mikro- sekéa
makroymparistoon. Mikroymparistd koostuu yrityksen lahelld oleviin tekijdihin, jotka
esitetdan kuviossa 1. Niitd ovat muun muassa yrityksen yhteistydkumppanit, kilpailijat tai
asiakkaat. Mikroymparistossa vaikuttaviin tekijoihin yritykselld on madollisuus vaikuttaa,
mutta ei hallita. (Johns 2018.)

Kuvio 1. Mikroymparistd (Mikkonen 2015)

Kuviossa 2 on esitelty toinen néista kahdesta toimintaympariston tasosta. Makroymparist6
muodostuu muun muassa kulttuurillisista-, poliittisista ja taloudellisista tekijoista.
Makroymparistdssa olevat tekijat muodostavat laajemman ympariston yritykselle. (Johns
2018.)
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Kuvio 2. Makroymparistd (Mikkonen 2015)

Liiketoimintaympéristd muuttuu. Suomi on oiva esimerkki: valtio on pieni, mutta hyvin
kehittynyt. Olemme riippuvaisia kansainvalisesta kaupasta ja kilpailu kiristyy kovaa
vauhtia. Nykypaivana pienempien yritysten ei ole enaa kannattavaa tai mahdollista valita
toimintaymparistoksi kotimaan markkinoita. Suomessa on suuria kansainvalisia yrityksia,
jotka toiminnallaan luovat kovan kilpailutilanteen. Useimmat Suomessa toimivat
kansainvaliset yritykset pddsevat hyddyntamaan omaa skaalaetuaan, joka nékyy siing,
ettd hinnat on poljettu alas. Tama pakottaa paikalliset kotimaiset pienyritykset lahtemaan
mukaan hintakilpailuun. Tilanne on haastava koko Suomen yrityskannalle. Suomen
yrittdjat Ry:n (2020) mukaan Suomen noin 286 000 yrityksesta pienia ja keskisuuria
yrityksid on 99,8 %. Erityisesti pienten ja keskisuurten yritysten verkostoitumisesta tulee
yh& arvokkaampaa oman kilpailukyvyn turvaamiselle. Yleisesti myos uskotaan, etta
kilpailuajattelu ja omien konseptien laajentaminen on vastaus kovenevaan
kilpailutilanteeseen. Perinteisten tuotteiden ympaérille on luotu kokonaisia
palveluratkaisuja. Palvelut kattavat kuluttajan tarpeesta isomman osa-alueen ja
tulevaisuudessa se vain on enemman nahtavissa ihmisten arjessa. (Puusa ym. 2013, 34-
35.)

Elamme verkostoitumisen ja nhopean tiedonkulun aikaa. Kun katsotaan muutama
vuosikymmen taaksepdin ja verrataan sita tdhan paivaan, toimintaymparistén
muutosnopeus on moninkertaistunut. Lahes jokaisella toimialalla, teknologian kehitys
tarjoaa useita erilaisia mahdollisuuksia ja niita voi olla vaikea ennakoida. T&man vuoksi
yrityksen ketteryys ja muutosnopeus tuo etua yritysten valisessa kilpailussa. Kilpailussa
tydntekijoiden toiminnalla on suuri merkitys. Yritys, jonka koko henkiléstd on sitoutunut
yritystoiminnan kehittdmiseen, tuottaa hyvia tuloksia. Jokaisella tyéntekijalla olisi hyva olla
selked ymmarrys siita, miten hdnen oma toiminta nakyy yrityksen tavoitteissa.
Tyontekijoita tulisi ohjata itseohjautuvuuteen sekd oman toimintansa kehittdmiseen ja sen
tulisi olla vahvasti mukana tyon arjessa. Se vaatii, etta eri tyontekij6illa ja osastoilla on
omaa tilaa organisointiin. T&ma mahdollistaa koko liiketoiminnan jatkuvan sekd nopean
kehittdmisen tehokkaasti. (Martela & Jarenko 2017, 18-19, 22.)

2.3 SWOT-analyysi strategiatyossa

SWOT-analyysi on neliosainen, yksinkertainen ja tehokas analyysityokalu, jota voidaan
hyddyntaa yrityksen strategiatyon eri vaiheissa. Vahvuudet ja heikkoudet kuvaavat
nykyhetkea ja sisaisia tekijoitda. Mahdollisuudet ja uhkat kuvaavat ulkoisia tekijoita ja
tulevaisuutta. Analyysi on teoreettinen viitekehys, jota kaytetddn mm. suunnittelussa,

projekteissa tai jopa liiketoiminnallisissa paatoksissa. Analyysilla verrataan sisaisia ja



ulkoisia tekijoita, jotka vaikuttavat yritykseen. SWOT-analyysilla voidaan suhteuttaa
erilaisia tekijoita vallitsevaan kilpailutilanteeseen ja toimintaymparistoon. SWOT-analyysi
rakentuu seuraavista osa-alueista: strenght (vahvuus), weakness (heikkous), opportunity
(mahdollisuus), threat (uhka). Kuviossa 3 on esitelty SWOT-analyysin eri osa-alueet.
(Gurel & Tat 2017; Kamensky 2015, 54.)

Positiiviset Negatiiviset
Sisiiset Vahvuudet Heikkoudet
asiat ( W
L SWOT J
Ulkoiset
asiat Mahdollisuudet Uhat

\_ /

Kuvio 3. SWOT-Analyysi (mukailtu Suomen Riskienhallintayhdistys ry 2019)

SWOT-analyysilla maaritellaan yritykseen vaikuttavia tekijoita ja havainnoidaan yrityksen
taloudelliseen tulokseen vaikuttavia tekijéitd. Vahvuudet kertovat mitka yrityksen
ominaisuuksista ajavat sitd saavuttamaan asetetun tavoitteen. Heikkoudet taas ovat
painvastaisia eli niita tekijoita, jotka haittaavat tai pahimmillaan estavéat tavoitteiden
saavuttamisen. Vahvuudet ja heikkoudet mittaavat yrityksen siséisia asioita. (Meristo,
Molarius, Leppimaki, Laitinen & Tuohimaa 2007, 12-13.) Jaljelle jddvat mahdollisuudet ja
uhat, jotka mittaavat yrityksen ulkoisia tekijoitd. Mahdollisuuksia kuvaavat tekijét, jotka
voivat luoda yritykselle uusia mahdollisuuksia menestymiseen. Niitd voivat olla mm.
yritykseen vaikuttava politiikka ja sen tuomat muutokset, teknologian kehitys ja sosiaaliset
muutokset. Uhat puolestaan kuvaavat esteitd nykyiseen tilanteeseen seka tulevaisuuden

tavoitteisiin nahden. (Meristdé ym. 2007, 13.)

Analyysia voidaan kayttaa erilaisissa yrityksisséa ja organisaatioissa. Silla voidaan
analysoida joko koko yritysta tai yksityiskohtaisemmin jotakin yksittaista liiketoiminnan
osa-aluetta. SWOT on parhaimmillaan yksinkertainen menetelméa hahmottaa siséisia seka

ulkoisia tekijoita ja se sopii kaytettavaksi niin yksin tai ryhmassa. Talla



nelikenttdanalyysilla yritys voi saada vaivattomasti ja tehokkaasti kerattya arvokasta tietoa
nykytilasta seka tulevaisuuden kehityskohteista. Analyysin suosio piilee sen
yksinkertaisuudessa. Analyysista saatujen johtopdatdsten perusteella tehdyilla
toimenpiteilld voidaan vahvistaa yrityksen vahvuuksia sekd muuttaa heikkouksia ja uhkia

mahdollisuuksiksi. (Suomen Riskienhallintayhdistys ry 2019; Viitala & Jylha 2014, 50.)



3 ASIAKKAAT
3.1 Kestava asiakkuus

Kun yritys saa uuden asiakkaan, on se luonut asiakassuhteen. Keskeisinta on saada
pitkdaikainen ja uudelleen ostava asiakas. Asiakkaan ja yrityksen valinen vuorovaikutus
kehittyy useissa eri kohtaamisissa. Kohtaamisia tapahtuu muun muassa sosiaalisessa
mediassa, yrityksen toimitiloissa tai nettisivuilla. Yrityksilla on nykypaivana haasteita
yllapitaa kestavia asiakassuhteita, koska asiakkaiden vaatimustasot ovat kasvaneet.
Menestyvan yritys keskittaa liikketoimintansa asiakassuhteiden johtamiseen. Kun
asiakassuhdetta hoidetaan seké johdetaan auttaa se pitamaan vakioasiakkaita yrityksen
asiakkaina myds tulevaisuudessa. Kun pitkaikaisia asiakassuhteita luodaan, on yrityksen
havainnoitava nykyisten asiakassuhteiden kehitysta. Yrityksen asiakassuhteiden
johtamiseen kuuluu asiakassuhteen kehittdminen, jota voidaan tarkastella
yksinkertaisimmillaan listasta, jossa on yrityksen tdménhetkiset asiakkaat. Listauksen ja
analysoinnin perusteella yrityksen kannattaa luoda asiakasstrategia, joka ohjaa yrityksen
tulevaa suuntaa. (Viitala & Jylha 2013, 75, 77.)

Asiakasstrategian tarkoituksena on:
¢ Kehittda asiakaskannattavuutta
e Kehittda asiakassuhdetta
¢ Kehittdd asiakasrakennetta
e Vahvistaa asiakasuskollisuutta
e Aktivoida passiivisia asiakkaita
(Viitala & Jylha 2014, 88.)

Tehokkaan toiminnan kannalta yrityksen on strategisesti jarkevaa paattaa
kannattamattomat asiakassuhteet. Ennen toimenpiteiden tekemista kunkin
asiakassuhteen kannattavuutta tulee arvioida ja ennakoida. Asiakassuhteita, joita yritys
aikoo jatkossakin pitaa, tulee kehittaa, syventaa ja parantaa. Talloin niin yritys kuin
asiakaskin on tyytyvainen. Asiakasuskollisuutta ja asiakkaiden sitoutuneisuutta yritys voi
lisata esimerkiksi luomalla sujuvat toimintaprosessit. Myds passiivisten asiakkaiden
aktivoiminen parantaa liiketoiminnan kannattavuutta. Vahvalla asiakasstrategialla ja
asiakasrakenteen kehittdmisella voidaan luoda yritykselle varmempi toimintaymparisto.
(Viitala & Jylh& 2014, 88.)



3.2 Ostokayttaytyminen ja ostopaatosprosessi

Ostokayttaytymista ja ostopaatésprosessia voidaan tarkastella kuluttajan tai yrityksen
tekemisen nakdkulmasta. Kuluttajakayttaytyminen tarkoittaa kuluttajan ostopaatdsten
tekoon vaikuttavia osa-alueita. Kuluttajilla ostopdatokseen vaikuttavia tekijoitd ovat mm.
kulttuurilliset, sosiaaliset- sekd ammatilliset tai henkilokohtaiset tekijat. Kuluttajien
kayttaytymista seuraamalla, tutkimalla ja analysoimalla saadaan tarke&a tietoa siitd, miten
tuotteen ostajat kayttaytyvat. Asiakkaiden ostokayttaytyminen on muuttunut viime vuosina
valtavasti. Ostoprosessit ovat entistd enemman itseohjautuvia. On esitetty vaite, etté jopa
60 % asiakkaista vie oman ostoprosessin hyvinkin pitkélle ennen yhteydenottoa palvelun-
tai tuotteen tarjoajaan. Asiakas on tdhan yhteydenottoon mennessa mahdollisesti valinnut
jo toimittajan. Asiakas arvioi, kartoittaa ja paattaa ostokohteen hyvin pitkalle itse. (Laine
2015, 117-118; Kotler & Keller 2016, 179.)

Yrityksen ostokayttaytyminen poikkeaa perinteisen kuluttajan kayttaytymisesta. Yrityksella
tuotteiden ja tarpeiden kayttotapa on erilainen. Ostokayttaytyminen luo pohjan
ostopaatosprosessille. Yrityksen ostopaatdsprosessi perustuu yrityksen tarpeeseen.
Yritykset ostavat tuotteita tai hytdykkeitd omaa toimintaansa varten, joko tehostaakseen
omia prosessejaan tai myydakseen niitd eteenpdin. Yritykset ostavat tuotteita ja palveluita
seka raaka-aineita, joita hyddynnetaan omaa liiketoimintaa varten. Tarkoituksena on
myyda oma tuote lopulliselle kuluttajalle. Yritysten ostot tehdaan kuluttajiin verraten
rationaalisemmin. Suuri osa ostetuista tuotteista on jo ennakoituja ja ostot ovat jo
etukateen tarkkaan laskettu ja harkittu. Yritysten valisissa ostoissa ostotapahtumia
voidaan jakaa rutiiniostoihin tai harkittuihin ostoihin. Rutiiniostoissa huomattava osuus
ostopaattkseen vaikuttavista tekijdista pohjautuu henkildn tai yrityksen yleisiin
tottumuksiin. Kun ostoon ei liity suurta riskid, tuotteesta on jo kokemusta ja sité ostetaan
saannollisesti, valitaan tuttu palvelu tai tuote. Hieman harkitussa ostoksessa hinta on
korkeampi kuin rutiiniostossa. Harkittuja ostoja ei tapahdu enaa niin sdanndllisesti ja
ostoon kaytetddn enemman aikaa ja vaivaa. Ostaja saattaa kokea ostossaan jo pientd
riskia. Kolmas ja viimeinen vaihe on harkittu ostos. Tassa ostaja keraa paljon tietoa
tulevasta ostoksesta. Hankintaan liittyy merkittava epaonnistumisen riski, koska harkittu
ostos on usein ostajalle kallis investointi. (Bergstrom & Leppanen, 2018, 105; Puusa ym.
2013, 128-131.)

Riskien minimoimiseksi isommissa yrityksissa yrityksen sisélle ostettavia tuotteita varten
on rakennettu osto-organisaatioita, joissa ostajat ovat ostoihin koulutettuja ammattilaisia.

Yritykselle hankittavien tuotteiden riskit voidaan tarkkaa laskelmoida ja tunteella ostamista
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hyvin todennakoisesti ei tapahdu, koska ostopaatdsta voi olla valmistelemassa useita eri
henkil6ita. Tuotteita myyvan yrityksen nakdkulmasta potentiaalisia ostavia tahoja on usein
vahan. Tasta johtuen BtoB myynnissa yrityksen kannattaa panostaa markkinoinnin lisaksi

myds verkostoitumiseen. (Bergstrom & Leppéanen, 2018, 110-112.)

Yrityksen ostopaatdsprosessi alkaa tarpeen tunnistamisesta ja etenee tiedon etsintaan.
Yritys etsii ja vertailee mahdollisia hankintaldhteita, tiedustelee hintoja ja tarjouksia.
Ostoprosessiin vaikuttavat myyjan seka ostajan henkilokohtaiset tekijat. Kun vaihtoehtoja
punnitaan usein jo aiemmin muodostuneet suhteet ovat suuressa arvossa. Vaikka
ostopaatdksen takana merkittava asia on hinta, osto ei aina paady halvimpaan
tuotteeseen. Aiemmin luodut luottavaiset asiakassuhteet ja positiivinen asiakaskokemus
ovat tassakin tarkedssd asemassa. Ostopaatosprosessi paattyy ostopaatokseen, jota
seuraa yksityiskohtaisemmin maaritelty tilaus. Ostoa voidaan mygs jalkikateen arvioida ja
siten vaikuttaa seuraavaan vastaavaan tilaukseen. Jos osto on mennyt hyvin, niin
ostavalla yritykselld on potentiaalia ostaa samalta toimittajalta uudelleen. Ostoprosessi
muodostuu erilaiseksi eri kokoisissa yrityksissa tai organisaatioissa. Yrityksen
ostoprosessi on hahmoteltu kuviossa 4. (Bergstrém & Leppéanen, 2018, 112-113, Puusa
ym. 2013, 128-131.)

Tarpeen havaitseminen Ostolahteet ja
ja maarittely informaation kerdaminen
Arviointi
Ostopdéatos
Osto

Kokemusten arviointi

Suosittelu Toimittajan vaihto

Uusintaostot . : I
muille tai uuden etsiminen
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Kuvio 4. Yrityksen ostoprosessi (Bergstrom & Leppanen 2018, 112)
3.3 Asiakaskokemus

Loytanan & Kortesuon (2015, 11) mukaan asiakaskokemus muodostuu kohtaamisista,
mielikuvista ja tunteista, joita asiakas muodostaa yrityksesta. Asiakaskokemus mielletéaén
nimensa mukaisesti enemmankin kokemukseksi kuin esimerkiksi paatokseksi. Yritykset
itse valitsevat minkalaisia kokemuksia ne pyrkivat asiakkaille luomaan.
Asiakaskokemukseen voidaan vaikuttaa mm. laadukkaalla asiakaspalvelulla seka
tuotteella ja viestinnalla seka markkinoinnilla. Hyvan asiakaskokemuksen taustalla on taito

luoda kokemus, joka ylittaa asiakkaan odotukset. (Léytana & Kortesuo 2015, 11, 15.)

Kun markkinatutkimuksia on alettu tekem&an, on se palvellut aluksi yritysten
markkinointia. Yrityksille, organisaatioille seka eri jarjestdille asiakaskokemuksen merkitys
on kasvanut jo usean vuosikymmenen ajan. Asiakaskokemus on yksi keskeisimpia
liiketoimintaa ohjaavia tekijoita ja asiakkaista seké heidan ajatuksistaan halutaan tietaa
laajasti. Asiakaskeskeisyyden tarkeys on myds ohjannut yrityksia ajattelemaan omaa
henkilbkuntaa ja tyotyytyvaisyytta. Ne vaikuttavat suoraan asiakkaiden kanssa kaytyihin
kohtaamisiin ja korreloivat suoraan asiakaskokemukseen. Kuviossa 5 on esitelty yhteyksia
tyotyytyvaisyyden, asiakastyytyvaisyyden ja yrityksen taloudellisen tuloksen valilla. (Lotti
2001, 30; 80.)

—  EEEE—
Henkiloston Asiakkaan
lojaliteetti ) lojaliteetti
Palvelun/tuotteen
arvo asiakkaalle |
& 5\ '8 '
Henkilston Henkiloston \ Yhtién
asenne tyéhén ja toimintatavat / Asiakaskokemus taloudellinen tulos
[ r—
yritykseen kaytds
\ 1\ Palvelu / / \ J
ystavallisyys |
~—
Suosittelu muille
kuluttajille

Kuvio 5. Malli ty6tyytyvaisyyden, asiakastyytyvaisyyden ja taloudellisen tuloksellisuuden
yhteyksista (mukailtu Lotti 2001, 80)

Yrityksen tuottoa voidaan suoraan verrata yrityksen tuottamaan arvoon omia asiakkaita
kohtaan. Laadukkaalla asiakaskokemuksella yritys hy6tyy useilla eri tavoilla, joita ovat
mm. asiakkaiden sitouttaminen, asiakastyytyvaisyyden vahvistaminen,
uusasiakashankinnasta kertyvien kustannusten pienentaminen seka asiakkaiden

suositteluhalukkuuden vahvistaminen. (Loytana & Kortesuo 2015, 13.)
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Kun yritys kehittaa asiakastoimintaansa sekéd myyntia, on tarkeaa tiedostaa
potentiaalisten asiakkaiden mé&ara. Lahtokohta potentiaalisten asiakkaiden kerddmisessa
on segmentointi, jonka avulla paatetddn mité asiakkaita tai asiakassuhteita halutaan.
Myynti on segmentoinnin avulla taloudellisesti kannattavampaa seka huomattavasti
tehokkaampaa. Segmentoinnin avulla yrityksen on helpompaa kehittd& omia toimintoja
muunkin kuin tehokkaan myynnin nakdkulmasta. Tallakin on suora vaikutus yrityksen
asiakkaiden kokemaan asiakaskokemukseen. Hyvin tuotetun asiakaskokemuksen

lopputulemana on tyytyvainen, sitoutettu asiakas. (Kortelainen ym. 2015, 38-39.)
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4 KILPAILU
4.1 Markkina-analyysi

Markkina-analyysin tavoitteena on tieto, joka auttaa paatoksenteossa. Se pohjautuu
mittareihin ja tunnuslukuihin, joita tuotetaan sdéannollisesti ja systemaattisesti.
Yrityksen toimintaymparistda, markkinointia, sidosryhmia ja tuotteita koskevat
tunnusluvut ovat yhdistettavissé taloudellisiin tai muihin johtamisjarjestelmassa
kaytettaviin tunnuslukuihin. (Lotti 2001, 26.)

Markkina-analyysi on yhteenveto tarkeimmista markkinatiedoista ja jokaisen yrityksen
toiminnan tulisi perustua sen tuottamaan tietoon. Analyysin tavoitteena on ohjata yrityksia
tekemaan parempia liiketoiminnallisia paatoksia. Keratty tieto on tutkittua ja oikeisiin
lukuihin perustuvaa dataa, jota oikein yhdistelemalla saadaan parhaat tulokset aikaiseksi.
Pelkistettyna markkina-analyysi on tiedon kokoamista, analysoimista, dokumentointia ja
eteenpdin prosessoitavaa tietoa. Kuviossa 6 on esitelty mitd markkina-analyysi pitaa
siséllaan. (Lotti 2001, 11-15.)

Markkinat
Kokonaismarkkinat
Markkinaosuudet
Kehitysennusteet

Kilpailu

Brandit

Toimintaympdristd

e . Kohderyhma
Vaesto Markkl na- Markkinointi-
Vaestonrakenne viestinta

analyysi

Ostovoima

Brandin asema

Mielipiteet, arvot -
P ' Brandin imago

Asiakkaat
Asiakassuhde

Asiakastyytyvaisyys

Henkiléston
tyytyvaisyys
Muut sidosryhmat
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Kuvio 6. Markkina-analyysi syntyy tietoja yhdistamalla (mukailtu Lotti 2001, 27)

Yrityksen tehokkaan ja pitkaaikaisen toiminnan kannalta markkinoiden muutosten
ennakoiminen ja ennustetietojen kayttd on valttamatonta. Markkina-analyysi hyddyntaa
tietoa kokonaismarkkinoista ja niiden jakautumisesta seké muutoksista. Liséksi se pyrkii
asiakaskeskeisyyteen ja brandien jatkuvaan mittaamiseen seka uudistamiseen. Markkina-
analyysilla voidaan tuottaa konkreettista tietoa yritystoiminnan eri osien keskinaisista
vaikutuksista. Sen avulla voidaan my6s arvioida organisaation suorituksia. Analyysin

tukena toimii hiljainen seka kokemukseen pohjautuva tieto. (Lotti 2001, 27-28.)

Markkina-analyysin tiedonkeruussa kaytetadn markkinatutkimuksen menetelmia. Se
siséltda myos yrityksen siséisia tietoja, tilastotietoja, tuote- ja mediatietoja.
Tiedonkeruumittareita ja tunnuslukuja hyddyntamalla aloitetaan vahitellen. Markkina-
analyysissa olennaista on jatkuva tai toistettava mittausprosessi. Esimerkiksi selvitys
kokonaismarkkinoista ja markkinaosuuksista on jatkuva prosessi. Markkina-analyysissa
mitataan myos asiakassuhteita, asiakastyytyvaisyytta seka niihin liittyvien sidosryhmien
toimintaa. Oleellista on tiedostaa oman seka kilpailevien yritysten asema.
Toimintaymparisto vaikuttaa yrityksen kaikkeen toimintaan ja siita tulee kerata jatkuvasti
paivitettya tietoa. Markkina-analyysissa yhdistelladn néita tietoja taloudellisten lukujen
kanssa. Yhdistely antaa kokonaiskuvan, jonka perusteella voidaan ohjailla ja kehittaa
yrityksen toimintaan vaikuttavia eri tekijoita. Toimenpiteiden jalkeen prosessi ja mittaukset
aloitetaan alusta, jotta yritys on jatkuvasti ajan tasalla omasta toiminnastaan. Tama vaatii
yritykselta resursseja, rahaa ja suunnitelman seka sitoutumista. Markkina-analyysin
tuottamia hyotyja ovat mm. yrityksen toiminnan ja kannattavuuden edistdminen,
asiakastyoskentelyn ja tydympariston kehittdminen, tiedon tuottaminen paatéksenteon

tueksi ja ennen kaikkea osaamisen lisaaminen. (Lotti 2001, 105-106.)
4.2 Toimialan ja kilpailijoiden analysoiminen

Kilpailu on se voima, joka kehittaad ihmisia, yrityksia, organisaatioita ja koko yhteiskuntaa
eteenpain. Kilpailun voidaan siis ajatella vaikuttavan lahes kaikkeen mita tulee
markkinatalouteen. Ne yritykset, jotka kuuluvat ns. kilpailutalouden piiriin, toimialan kilpailu
antaa niille mahdollisuuden kehittaa liiketoimintaansa. Kilpailu on kylmaa ja heikoimmin
parjaavat yritykset ensin uupuvat ja lopulta lopettavat toimintansa. Taman kohtalon
valttddkseen koko strategisen ajattelun lahtékohtana on se, kuinka yritys pystyy
erottautumaan kilpailussa. Tarkeimpia menestykseen johtavia asioita on tuntea oma
toimiala ja nakemys siitd, mitka ovat keskeisimmat menestystekijat tulevaisuudessa.
(Kamensky 2014, 155-156.)
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Kun yritys toteuttaa liiketoimintasuunnitelmaa, on siis todella tarkeaa tuntea oma
kilpailukenttéa. Markkinoilla kilpailun luonne muuttuu jatkuvasti. Kun markkinoiden
muutoksia tarkistellaan menneisyydestd, on sen kriittinen katselmus olennaista, koska se
muuttuu koko ajan epaloogisemmaksi, joten siksi on erittéin tarkeaa pyrkia ennakoimaan
myos tulevaa. Yritysten tulee seurata jatkuvasti kilpailijoiden markkinaosuuksien kehitysta,
toiminnan mahdollista laajentamista tai keskittAmista seka tulevaisuuden suunnitelmia.
Yritysten valinen kilpailu on intensiivista ja useilla aloilla erilaisia kilpailuetuja luodaan jopa
viikoittain. Tama on tietenkin alasta riippuvaa ajattelua, mutta esimerkiksi yksikin piilossa
kehitetty alypuhelin applikaatio ja sen tehokas markkinoille tuonti voi tehd& muiden
yritysten tuotteet tarpeettomiksi. (Hesso 2015, 48; Juutinen 2016, 101.)

Kilpailuanalyysien avulla voidaan syventya toimialan nykyhetkeen ja tulevaisuuteen.
Kilpailuanalyysit ovat mutkikkaita kokonaisuuksia ja usein analysointikohteiden
rajaaminen on hankalaa. Tama johtuu siitd, ettd eri lahestymisnakokulmia on monia. On
analysoitava omaa yritysta, toimialaa, verkostoja ja lopulta koko makroymparistoa.
(Kamensky 2014, 156.)

4.2.1 Tulevaisuuskestava strategia -tydkalu

Kun strategiaa lahetdan kehittdméaan ja tulevaisuutta ennakoimaan, ajattelu pohjautuu
vakaaseen toimintaymparistoon. On ymmarrettava, etta se ei sita laheskaan aina ole ja
muutoksia seka oppimisia taytyykin tulla. Tulevaisuutta voi ennustaa monella eri tavalla ja
jos sitd lahdetdén ennakoimaan oletetuilla skenaarioilla, kutsutaan tydkalua nimella
"tulevaisuuskestava” strategia. Tassa mallissa yrityksen suunnittelemaa strategiaa on
tarkoitus testata erilaisissa toimintaymparistoissa. Koska strategian tarkoitus on auttaa
yritystd menemaan haluttuun suuntaa, skenaarioiden avulla jo olemassa olevia kasityksia
voidaan kyseenalaistaa. (Hiltunen 2012, 171-172.)

Strategiaprosessin ensimmaisessa vaiheessa keratdan yrityksen olettavat tulevaisuuden
uskomukset eli skenaariot yhteen. Tahéan vaiheeseen on maariteltava haluttu visio mité
yritys haluaa esimerkiksi kahden vuoden paasté olla. Vision mahdollistama polku on
strategia ja tdssa vaiheessa maaritellaan ne toiminteet, joilla visio aiotaan tavoittaa.
Tybkalun seuraavassa eli toisessa vaiheessa ajateltu visio ja strategia siirretadn sivuun
odottamaan tulevia vaiheita. Tassa vaiheessa lahdetaén liikkeelle puhtaalta poydalta ja
pyritdan miettimaan tulevaisuutta. Tulevaisuutta I&hestytaan siita nakdkulmasta, mita
mahdollisuuksia tulevaisuus ja sen tuomat muutokset voivat yritykselle tuoda. Tata
kannattaa pohtia niin mikro- kuin makroymparistojen nakdkulmilla ja pyrkimys on luoda

muutama merkittdva paamuuttuja, jotka voidaan nimeta A:ksi ja B:ksi. Sitten listataan
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muita erilaisia mahdollisia muuttuvia tekijoita (a, b, c, d, e...), joilla uskotaan olevan
vaikutusta yrityksen liiketoimintaan. (Hiltunen 2012, 172-173.)

~

F Skenaario 1 Skenaario 2 Skenaario 3 Skenaario 4

Strategian toimivat elementit
Strategian heikot elementit
Ennakkovaroitussignaalit

Jos tulevaisuus menee

tatd skenaariota kohden,

ensimmaiset toimenpiteet, jota
Qtrategul!u tulee tehda.. a

Kuvio 7. Strategian testaaminen (Hiltunen 2012, 172)

Vaiheessa kolme, otetaan ensimmaisen vaiheen visiot esiin ja niité aletaan kokeilemaan
erilaisissa luoduissa skenaarioissa, jotka on havainnollistettu kuviossa 7. Kuviossa
toimivat elementit avataan esiin jokaisen skenaarion kohdalla. Viimeinen eli neljas vaihe
on tarkoitettu strategioiden arviointiin. Jos strategiassa on useammassa skenaariossa
heikko kohta, kannattaa sen kohdalla pohtia onko siihen suuntaan tulevaisuudessa
jarkevaa lahteda. Ennakkovaroitussignaalit ovat hyodyllisi& pohtia jokaiselle skenaariolle,
koska joskus sita kautta voidaan havaita mahdollisia kehityssuuntia. Taman tydkalun
avulla strategista suuntaa ja tulevaisuutta voidaan hahmottaa. Tarkeda on myos pyrkia
saamaan ensimmaiset korjaustoimenpiteet, mikali tulevaisuus on menossa skenaarion

osoittamaan suuntaan. (Hiltunen 2012, 172-173.)
4.2.2 Porterin Viiden voiman ty6kalu

Yrityksen pitaa tietda ja tuntea oma toimiala, kun suunnitellaan uutta yritysta tai jos
liketoimintaa halutaan laajentaa muille sektoreille. Kun uutta toimialaa ja sen
kilpailudynamiikkaa tarkastellaan, niin yhdysvaltalaisen liiketaloustieteen professorin
Michael Porterin luomaa Viiden voiman tydkalua ei pida unohtaa. Tydkalu on tehokas, kun
oman toimialan kilpailutilannetta halutaan tarkastella. Talla tydkalulla markkina-alueen
kilpailun luonne hahmottuu jarjestelmalliseksi viitekehykseksi. Vasta sen jalkeen on hyva
siirtya yksittaisiin tai tarkempiin analyysimalleihin, jotta kilpailijat saadaan tarkasteltua

yksildllisemmin. Viidenvoiman tytkalu on esitelty kuviossa 8. Tydkalulla arvioidaan
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toimialan uusien tulokkaiden, korvaavien tuotteiden tai palveluiden uhkaa. Sen avulla
voidaan selvittdd myds tavarantoimittajien seka ostajien neuvotteluvoima. (Hesso 2015,
48-49.)

Uudet tulokkaat

Tavarantoimittajien Toimialan Asiakkaiden
neuvotteluvoima kilpailu neuvotteluvoima

Substituutit

Kuvio 8. Viiden voiman tydkalu (Hesso 2015, 49)

Kun strategiaa suunnitellaan, tyokalulla saadaan hahmoteltua mahdollisia muutoksia
kilpailutilanteissa. Kun kilpailua tutkitaan, on todella tarked& hahmottaa toimijat, jotka
oman yrityksen kanssa kilpailevat. Markkinadynamiikan hahmottuessa tulee |0ytaa ne
yritykset, jotka kilpailevat samantyylisella strategialla ja pyrkivat luomaan kilpailuedut
samoilla tekijoilla. Kilpailijoiden kilpailuetu ja asiakkaalle luotu lisdarvo on tarked saada
selville. Nama ovat aarimmaisen olennaisia ja tarkeita tietoja yrityksen strategisessa

suunnittelussa, kun suurta kuvaa toimialasta yritetddn hahmottaa. (Hesso 2015, 49.)
4.2.3 Porterin kilpailija-analyysi

Porterin (2004, 47) mukaan kilpailija-analyysi on tydkalu, jonka kayton myo6ta yritys voi
vahvistaa asemaansa yritysten vélisesséa kilpailussa. Analyysi tuottaa tietoa kilpailijan
strategisista toimista: miten kilpailija reagoi muiden yritysten ympéariston ja toimialan
muutoksiin. Analyysia tehdessé on tarked& huomioida myods ne yritykset, jotka
mahdollisesti tulevat alalle tulevaisuudessa. Mita systemaattisemmin, tarkemmin ja mita
enemman tietoa kilpailijoista kerataan, sen laadukkaampi seka hyddyllisempi analyysi on.
Analyysissa tulee tarkasti rajata ne kilpailijat, joita tutkitaan. Kilpailija-analyysissé
kiinnitetddn usein enemman huomiota kilpailijan tdman hetkiseen strategiaan seka
valmiuksiin, jotka kuvaavat yrityksen nykytilaa. Tulevaisuuden suunnitelmien ja oletusten
huomioiminen jaa vdhemmalle. Kilpailija-analyysia tekevien yritysten tulisi kiinnittaa

enemman huomiota tulevaisuuden suunnitelmiin ja oletuksiin. (Porter 2004, 47-50.)

Porter jakaa kilpailija-analyysin neljaan eri osa-alueeseen:
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¢ Kilpailijan nykyinen strategia
¢ Valmiudet
e Tulevaisuuden suunnitelmat
e Olettamukset

(Porter 2004, 49.)

Kilpailijan nykyisen strategian analysoimisessa selvitetaan kilpailijan toimintatavat eri osa-
alueilla. Kilpailustrategian avulla suunnitellaan miten yritys aikoo kilpailla, mitk& ovat sen
tavoitteet ja miten se aikoo ne saavuttaa. Kilpailustrategiaan vaikuttavat muun muassa
markkinat, myynti, jakelu, tydvoima ja tuotanto seka rahoitus. Kilpailustrategian luomiseen
vaikuttavat myos nelja paatekijaa, jotka ovat yrityksen vahvuudet ja heikkoudet, toimialan
vahvuudet ja uhat, yrityksen johdon henkilékohtaiset arvot sekéa yhteiskunnalliset

odotukset. Nama tekijat asettavat raamit kilpailustrategialle. (Porter 2004, XXIV-XXV.)

Kilpailija-analyysin valmiudet-osio selvittda kilpailevien yritysten kykya reagoida toimialan
muuttuviin tilanteisiin ja muiden yritysten strategisiin liikkeisiin. Kyvyt pyritdén
analysoimaan mahdollisimman tarkasti. Yrityksen vahvuudet ja heikkoudet vaikuttavat sen
reagointikykyyn. Lisdksi vahvuuksien ja heikkouksien tutkiminen tuo tietoa yrityksen
sopeutumiskyvyista ja kasvumahdollisuuksista. Naihin kaikkiin yritykseen liittyviin tekijoihin
vaikuttavat tuotteet, jakelijat, markkinointi ja myynti, kehitystyd, kokonaiskustannukset ja
taloudellinen padoma. (Porter 2004, 63-64.)

Kilpailijan tulevaisuuden suunnitelmien ja tavoitteiden tunteminen on tarke&a kilpailija-
analyysia tehdessa. Tieto tavoitteista mahdollistaa olettamusten tekemisen siita, onko
kilpaileva yritys tyytyvainen yrityksen tdman hetkiseen tilanteeseen ja minkalaisia
toimenpiteitd se mahdollisesti aikoo tehda. Tavoitteiden ja siihen liittyvien asioiden
tunteminen auttaa tulkitsemaan sitd, kuinka merkittavia kilpailijan tekemat strategiset
toimenpiteet ovat. (Porter 2004, 50-51.)

Olettamuksilla tarkoitetaan yrityksen itsensa olettamuksia omasta toiminnasta seka
yrityksen olettamuksia toimialasta ja muista yrityksista. Jokainen yritys tekee olettamuksia
omasta asemastaan kilpailussa. Yritys voi nahda itsensa esimerkiksi markkinoiden
edullisimpana tuottajana, asiakaslahtdisena toimijana tai alan menestyneimpana
yrityksenda. Olettamukset yrityksen tilanteesta antavat suuntaa yrityksen tavalle reagoida
kilpailutilanteissa. Kilpailijoiden olettamukset toisistaan eivat aina pida paikkaansa. Voi

olla, etta niita on tulkittu vaarin, liilan hitaasti tai ne on katsottu merkityksettomiksi. Nama
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olettamusten virheellisyydet voivat aiheuttaa sen, etta kilpailijan vastaisku ei ole riittava tai

se tulee liian myoéhaan. (Porter 2004, 58-59.)

Kun analyysi on toteutettu naita neljaa osa-aluetta hyddyntaen on tuotettu kasitys siita,
miten kilpailija todennakoisesti aikoo toimia. Analyysin avulla voidaan selvittdd myos se,
miten kilpailija hyo6tyy liiketoiminnallisista muutoksista. Tulokset tulee muokata
kaytettavaan ja helposti saatavilla olevaan muotoon. Niistd on hyétya vain silloin kun yritys

kayttaa niita kehittdessaan kilpailustrategiaansa. (Porter 2004, 67-68, 74.)
4.2.4 Vertailuanalyysi -tyokalu

Vertailuanalyysilla eli benchmarkingilla eri yritykset voivat vertailla omaa toimintaa seké
omia prosesseja kilpailevien yritysten kanssa. Vertailtava kumppani valikoituu yleensa
omaa yritysta paremmin menestyneesta yrityksestd. Taman tavoitteena on oppia
paremmin toimintaansa harjoittavilta yrityksilté ja sen myota tehostaa tai parantaa omia
prosessejaan. Analyysilla voidaan myods havaita liiketoiminnan heikkouksia. (It&-Suomen
Yliopisto 2019.)

Benchmarkingilla ei ole tarkoitus kopioida muiden yritysten toimintamalleja, vaan oppia ja
soveltaa asioita, joita saadaan kerattya. Tama strategisen johtamisen tydkalu voidaan
jakaa neljaan eri osa-alueeseen: Sisaiseen, kilpailija-, toiminnalliseen ja toimialan
benchmarkingiin. Sisdisessa benchmarkingissa yritys vertailee omia toimintojaan eri
osastojen valilla. Tulosten pohjalta voidaan koko yritykselle ottaa kayttoon kaytantoja.
Kilpailija-benchmarkingissa yritys usein vertailee oman alansa parhaiten menestyneita
yrityksia. Jotta kilpailijavertailu erotetaan kilpailija-analyysista se edellyttéda yhteistyon
tekemista vertailtavan yrityksen kanssa. Paras tulos saadaan aikaan, kun analysoidaan
yrityksen tuloksen takana olevaa kehitysta. Toiminnallisessa vaihtoehdossa pyritaan
vertailemaan ja sitd kautta kehittdmé&an jonkin tietyn osa-alueen tekemista. Osa-alueilla
tarkoitetaan esimerkiksi asiakaspalvelua tai palaverikaytantdja. Tassa etuna on se, ettei
toiminnon tarvitse olla yrityksen omaa alaa. Usein parhaat toimintatavat [0ytyvat oman
alan ulkopuolelta. Viimeisessa eli toimialan vertailussa keskitytdan koko toimialan
kokonaisuuksiin. Tassa tavassa ideaalein tilanne on se, etta tahan osallistuvat yritykset
oppivat jotain uutta ilman, etté yksityiskohtaisempia tietoja jaetaan muille. (Vuorinen 2013,
158-160.)

4.3 Potentiaaliset asiakkaat
Liiketoiminnan edellytys on asiakkaiden hankinta riippumatta siitd, mika on yrityksen

tdman hetkinen asiakaskunta. Yritysten vélisessé kaupassa (BtoB) uusien asiakkaiden
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hankinta vie usein paljon aikaa ja resursseja, jonka vuoksi toimialan muutoksia kannattaa
seurata tiiviisti. Jatkuva uusien asiakkaiden hankkiminen on yritykselle elintdrke&aa siksi,
ettd tAmanhetkiset asiakassuhteet voivat katketa hyvinkin yllattden ja nopeasti.
Asiakassuhteen katkeaminen ilman uusia potentiaalisia asiakkaita voi olla yritykselle
kohtalokasta. (Kortelainen & Kyrd 2015, 34.)

Yrityksen tulee tunnistaa potentiaaliset asiakkaat, jotta liiketoiminta on tehokasta.
Potentiaalisten asiakkaiden Idytdminen on yksi suurimmista muuttujista yrityksen
strategiassa. Strategista kilpailuasemaa voi kehittda |oytamalla ostajat, joita yritys voi
palvella parhaiten. Yrityksen tulee tunnistaa mytés omat vahvuutensa, mihin Porterin
(1993, 143) mukaan voi hyédyntaa kilpailija-analyysia. Jonkin yksittdisen osa-alueen,
esimerkiksi logistiikan, hallitsemisella muita paremmin yritys voi saavuttaa merkittavan
edun kilpailijoihin verrattuna. Kaikilla yrityksen asiakkailla on omat erityispiirteensa.
Palvelua tarjoavan yrityksen tulee huomioida asiakkaan ostotarpeet, ostovolyymi ja
kasvupotentiaali. Palvelun tulee vastata asiakkaan ostotarpeita. Palveluiden korkealla
vastaavuudella voidaan mm. minimoida ostajista aiheutuvia palvelukustannuksia.
Ostajayrityksen kasvu vaikuttaa oleellisesti ostojen maaraan. Mitd enemman
ostajayritykselld on kasvupotentiaalia, sitéa todennakdisemmin se tulee tekemaan
useimpia ostoja. Ostovolyymin kasvaessa ostaja tuo enemman rahaa yritykseen. (Porter
1993, 140-144.)
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5 TUTKIMUS
5.1 Aineiston keruu

Opinnaytetydssa tutkimusmenetelmina toimivat SWOT-analyysi ja Porterin kilpailija-
analyysi. Yrityksen nykytila, siihen vaikuttavat sisdiset ja ulkoiset tekijat kartoitettiin
SWOT-analyysin keinoin. SWOT-analyysi tuottaa tietoa yrityksen strategisten valintojen
tueksi. Se tuo esiin muun muassa yrityksen voimavarat, heikkoudet ja kehityskohteet.
(Viitala & Jylh& 2014, 49.) SWOT-analyysi toteutettiin kayttamalla haastattelumenetelmaa.
Haastattelumenetelméa antaa mahdollisuuden séadella aiheiden jarjestysta ja
aineistonkeruun etenemista. Hirsjarven ym. (2009, 205-206) mukaan haastattelu voidaan
valita mm. silloin, kun haastateltava henkilé on aktiivinen, tutkimukselle lisd&d merkitysta
tuova subjekti, tutkimuksen aiheen kannalta on tarkeaa tuottaa monitahoisia vastauksia tai

halutaan selventda ja syventaa saatavia tietoja.

Nykytilan kartoittamisen jalkeen toimialan kilpailua ja valikoituja yrityksia analysoitiin
Porterin kilpailija-analyysin avulla. Toimeksiantajayritys on aikeissa laajentaa toimintaa
raskaankaluston seka henkilo- ja pakettiautojen sisaverhoiluun, mikali se on liiketoiminnan
kannalta jarkevaa. Porter (2004, 49) tarkastelee kilpailutilannetta kilpailijan nykyisen
strategian, valmiuksien, tulevaisuuden suunnitelmien ja olettamusten nakokulmasta.
Porterin kilpailija-analyysi on hyddyllinen tykalu kilpailutilanteen kokonaiskuvan
hahmottamiseksi ja siksi tama tydkalu valikoitui tutkimusosion tydkaluksi. Kun kasitys
kokonaiskuvasta on saavutettu, voidaan yksittaisia kilpailijoita analysoida tarkemmin ja
kasitysta kokonaiskuvasta hyddyntaa yrityksen strategisissa valinnoissa. (Hesso 2015,
48.)

5.2 SWOT-analyysi toimeksiantajan kanssa

Toteutin SWOT-analyysin lahitapaamisena toimeksiantajan kanssa 23.9.2020.
Tapaamispaikkana toimi yrityksen tilat. Ennen tapaamista olin luonnostellut SWOT-
lomakkeen, jonka taytimme toimeksiantajan kanssa. SWOT oli kasitteena
toimeksiantajalle tuttu, mutta tyékalua ei ole aiemmin hyédynnetty yrityksen toiminnan
kehittdmisessa. Kavimme toimeksiantajan kanssa lapi analyysin eri osa-alueet.
Tapaaminen eteni haastatellen ja keskustellen. Lopulliseen analyysiin valikoimme
toimeksiantajan kanssa merkittavimmat yrityksen toimintaan vaikuttavat tekijat. Kuviossa

9 on esitelty yrityksen SWOT-analyysi.
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Positiiviset Negatiiviset
Vahvuudet Heikkoudet
Ammattitaito Riippuvuus tavarantoimittajasta
Kilpailukykyiset hinnat Uusien tydntekijoiden
s see Monipuolisuus hankkiminen/kouluttaminen
Sl Sal Set Joustavuus vaikeaa
. Tuotannon hidastuminen
asl at tyontekijan poissaolosta
(o Yrittdjan poissaolo
[ 3WOT |
: Mahdollisuudet Uhat
U I k0|set Liiketoiminnan kasvu Toimialan kilpailun kiristyminen
. t Henkiloston rekrytointi ja koulutus Tarkeiden asiakassuhteiden
asla Tyoyhteison kehitysmydnteisyyden katkeaminen
lisddminen
\Verkostoituminen /

Kuvio 9. SWOT-Analyysi (mukailtu Suomen Riskienhallintayhdistys ry 2019, Yritys X
2020.)

Yrityksen toimintaan vaikuttavia sisaisia asioita ovat vahvuudet ja heikkoudet. Vahvuudet
koostuvat ammattitaidosta, kilpailukykyisistad hinnoista, monipuolisuudesta seké
joustavuudesta. Yritys on toiminut noin 30 vuoden ajan, nykyinen yrittdja on johtanut
toimintaa vuodesta 2018 saakka. Henkilokunta siirtyi yrityksen omistajavaihdoksen
mukana. Osa henkilokunnasta on tytskennellyt yrityksessa yli 20 vuotta, mutta kaikki
vahintddn 10 vuoden ajan. Vuosien aikana tydntekijdiden ammattitaito on kehittynyt.
Yrityksen kaytannot ja prosessit ovat joustavia, mikda mahdollistaa yksiléllisen ja
tehokkaan asiakkaan tarpeisiin vastaavan palvelun tuottamisen. Asiakkaan tarpeet ja
suunnitelmat voivat muuttua toimitusprosessin aikana useita kertoja. Yrityksen
vahvuuksiin kuuluu monipuolisuus, jolla tarkoitetaan palveluiden seka tuotteiden
monipuolisuutta. Yritys pystyy vastaamaan monipuolisesti asiakkaiden eri tarpeisiin, kuten
ravintolakalusteiden, veneiden sisadverhoilujen tai huonekaluverhoilujen toteuttaminen.
Yrittdja on ajan tasalla toimialan hinnoittelusta. Yritys pystyy tuottamaan laadukkaat

palvelut kilpailukykyiseen hintaan.

Talla hetkella yrityksen heikkouksiin lukeutuu riippuvuus tavaran toimittajista, uusien
tydntekijoiden hankkiminen ja kouluttaminen, tydntekijan tai yrittajan omasta poissaolosta
aiheutuvat tuotannolliset vaikeudet. Yrityksen varastointikapasiteetti on rajallinen, mink&a
vuoksi logistiikan toimivuus ja tavaroiden toimituksen oikea-aikaisuus on tarke&a. Jos

tavarantoimituksessa on hairidita, koko tuotantoketju karsii. Haasteita aiheuttaa myos
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tydntekijan akillinen poissaolo. Muiden tydntekijoiden tulee pystya paikkaamaan
poissaolo, koska sijaisia on mahdoton saada. Jos paikkaamiseen ei pystyta, se vaikuttaa
negatiivisesti tuotantoketjuun. Yritystoiminnan luonteen vuoksi tyontekijdiden tulee olla
moniosaajia. TAma luo haasteita tyontekijoiden rekrytoimiseen. My6s tyontekijoiden
perehdyttdminen ja kouluttaminen vie enemman aikaa ja resursseja. Taméan yrityksen
tapauksessa kohtalokasta voi olla myds se, ettéa yrittdja joutuu olemaan pidempiaikaisesti
pois tdista. Talla hetkelld yrityksessa ei ole henkil6a, joka pystyisi tarvittaessa tekemaan

yrittdjan toimenkuvan mukaiset tyot.

Ulkoisia tekijoita ovat mahdollisuudet ja uhat. Mahdollisuuksia ovat liiketoiminnan kasvu,
henkildstdn rekrytointi ja koulutus, tydyhteisén kehitysmyodnteisyyden lisaéaminen seké
verkostoituminen. Lahes jokaisen yrityksen tavoitteena on kasvu. Toimintaa kehitetdan ja
tehostetaan, jotta liiketoiminnan on mahdollisuus kasvaa. Rekrytoinnin nakokulmasta
yritys on haavoittuvainen. Tulevaisuutta ajatellen rekrytoinnin kehittdminen lukeutuu
vahvasti mahdollisuuksiin ja sill& voidaan vaikuttaa positiivisesti yrityksen koko toimintaan.
Myds tydyhteison kehitysmyodnteisyyden lisaéaminen ndhdaan mahdollisuutena.
Verkostoitumisen keinoin yritys pystyy hankkimaan lisda yhteistydkumppaneita ja

asiakkaita. Verkostoituminen mahdollistaa yrityksen kasvun ja kilpailukyvyn sailyttamisen.

Uhkana nahdaan mahdollinen toimialan kilpailun kiristyminen, tarkeiden asiakassuhteiden
katkeaminen ja yrittdjan akillinen poissaolo. Yritysliiketoiminnan kilpailutilanteen
luonteeseen kuuluu se, etté kilpailevat yritykset pyrkivat tehostamaan seka kehittdmaan
tuotteita ja palveluita kilpailijoitaan paremmiksi. On mahdollista, ett& jokin kilpailijoista
pystyy tuottamaan saman palvelun nopeammin, edullisemmin ja laadukkaammin. Tama
voi aiheuttaa myds yhtakkisen asiakassuhteen katkeamisen. Joskus tallainen tilanne voi
olla hyvinkin kohtalokasta yrityksen koko toiminnalle. Nykyisten asiakassuhteiden
kehittaminen ja yllapitdminen tukee kestavaa liiketoimintaa. Myos uusien asiakkaiden

hankinta tulee kyseeseen, koska tavoitteena on liiketoiminnan kasvattaminen.
5.3 Porterin kilpailija-analyysi

Aloitin kilpailutilanteen tutkimisen etsimalla tietoa Paijat-Hameen alueen yrityksista, jotka
tarjoavat verhoomopalveluita. Rajasin yrityksia siten, etta niiden oli tuotettava autojen
ja/tai raskaan kaluston verhoilua. Toimeksiantajan on tarvittaessa tarkoitus laajentaa
toimintaansa kyseiselle osa-alueelle. Tiedon haussa kaytin Googlen vapaata sanahakua.
Hirsjarven ym. (2009, 90) mukaan Googlella on laaja tietokanta ja hakutulosten jarjestely
on optimaalista. Google oli paras menetelma tamankaltaisen tiedon hakuun. Hakusanoina

toimivat verhoomo Paijat-Hame, autoverhoilu Paijat-Hame. Tutustuin yritysten kotisivuihin,
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mikali yrityksella oli kotisivut. Jos kotisivuja ei I6ytynyt, tutustuin yritystietoihin, jotka

[6ytyivat Yritys ja Yhteisotietojarjestelman tai Suomen Asiakastieto Oy:n www-sivuilta.
Paijat-Hameen alueelta [6ytyi viisi yritystd, jotka tayttivat hakukriteerit. Yritykset ovat:

e HiFix Oy on perustettu vuonna 2009. Toimipiste sijaitsee Lahdessa, yrityksella on
myds verkkokauppa. (HiFix Oy, 2020a.) Suomen Asiakastieto Oy:n (2020a)
mukaan yrityksen liikkevaihto oli vuonna 2019 2,1 miljoonaa euroa ja se ty6llisti 11

henkilba.

e Lahden verhoilutyd Ky on Hollolassa toimiva, vuonna 1995 perustettu

kommandiittiyhtic (Lahden verhoiluty6é Ky, 2020).

e Verhoomo Varma Sauma Ky toimii Lahdessa. Suomen Asiakastieto Oy:n (2020b)

mukaan Varma Sauma Ky on perustettu vuonna 2015.

e Autosisustus ja verhoomo P Hoffrén on toiminut Lahdessa yli 30 vuoden ajan.

Kyseessa on yksityinen elinkeinonharjoittaja. (Autoverhoomo Hoffrén 2020.)

e Saidan Verhoomo & Vintage Ky on vuonna 2015 perustettu kommandiittiyhtio
(Suomen Asiakastieto Oy 2020c).

Yksi yrityksista on osakeyhtit, jonka taloustiedot ovat saatavilla Suomen Asiakastieto
Oy:n www-sivuilta. Kolme yrityksista on kommandiittiyhtidita ja yksi yksityinen
elinkeinoharjoittaja. Naiden neljan yrityksen taloustietoja ei ole saatavilla. Yritykset ovat

pienyrityksi&, jonka vuoksi vapaasti saatavilla oleva tieto ei ole kovinkaan kattavaa.
5.3.1 Nykyinen strategia ja valmiudet

HiFix Oy:n strategiassa tulee esille monipuolinen palveluvalikoima. Se tarjoaa mm.
caravanhuoltoja ja varustelua, pakettiautojen jatko-ohjaamojen valmistamista seka
verhoilua asiakkaan toiveiden mukaan. Yrityksen www-sivujen mukaan verhoiltavana
kohteena voi toimimia esimerkiksi henkildautot, rekat tai moottoripyorat.
Autoverhoilupalvelut ovat olleet saatavilla vuodesta 2018 lahtien. (HiFix Oy 2020a, HiFix
Oy 2020b.) HiFix Oy:lta l16ytyy verkkokauppa, joka tarjoaa erilaisia autohifituotteita ja
varusteita. Verkkokaupan sivut ovat riittavan yksinkertaiset sekd hyvin jasennellyt. HiFix
Oy ilmoittaa www-sivuillaan, ettéd on lopettanut autohifi asennuspalvelut seka korjaukset
syyskuussa 2019. (HiFix Oy 2019, HiFix Oy 2020d.)

Hifix Oy perustaa toimintansa vankkaan ammattitaitoon, henkildstén monipuoliseen
osaamiseen ja laadukkaaseen kotimaiseen kasitybhon. Vaativammatkin varusteluty6t

toteutuvat laadukkaasti ja innovatiivisesti. Tehtavasta tyosta riippuen Hifix Oy tarjoaa
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tydlle takuun. Yritys panostaa asiakaspalveluun ja tavoitettavuuteen. Www-sivujen kautta
voi jattda yhteydenottopyynnon tai pyytaa tarjouksen. Yritykseen voi olla yhteydessa
suoraan myo6s puhelimitse. Yritys hyddynta& toiminnassaan sosiaalisen median kanavia
(Facebook ja Instagram). (HiFix Oy 2020a.)

Lahden Verhoiluty® Ky tarjoaa verhoilupalveluita asiakkaan toiveiden mukaan. Palveluihin
kuuluvat julkistilojen ja toimistokalusteiden, ravintola- ja baarikalusteiden, kodin
kalusteiden seka eri kulkuneuvojen kuten autojen, laivojen, veneiden ja moottoripyorien
verhoilu. Lisaksi yritys vyottda Artekin satulavyotuoleja, myy kankaita, tarvikkeita, nahkoja,
keinonahkoja sekd vaahtomuoveja. Koronapandemian aikana yritys on laajentanut
kilpailustrategiaansa myds kankaisten kasvomaskien valmistamiseen, joten yrityksella on
valmius sopeutua muuttuviin tilanteisiin. Yritykselld on valmiudet tarjota monipuoliset ty6t
suunnittelusta valmiiseen tuotteeseen. Yrityksen kotisivujen referenssiluettelosta l0ytyy
joitakin yrityksen toimeksiantajia. Luettelossa on monipuolisesti pienia ja suuria eri alojen
toimeksiantajia. (Lahden Verhoilutyt Ky 2020a, Lahden Verhoilutyd Ky 2020b, Lahden
Verhoilutyé Ky 2020d.)

Kilpailustrategiassa kulkuneuvojen verhoilu ndkyy monipuolisena. Kulkuneuvojen verhoilu
sisaltaa istuimien, satuloiden ja patjojen, uusien ja vanhojen autojen sisustan seka autojen
sisdkaton verhoilua. Yritys tarjoaa kuvia verhoilutéistddn Facebookissa ja Instagramissa.

Yhteydenotot onnistuvat puhelimitse tai sdhkopostitse. (Lahden Verhoilutyé Ky 2020c.)

Varma Sauma Ky on lahtelainen verhoomoyritys, jossa tytskentelee kaksi tyéntekijaa.
Varma Sauma Ky:n asiakaskunta muodostuu yrityksista seka yksityishenkildista.
Yrityksen palveluihin kuuluu huonekalujen, hoitoalan kalusteiden, ajoneuvojen seka
kuntosalilaitteiden pehmusteiden verhoilu. Yrityksen verkostoituminen nakyy yhteistyéna
huonekalualan eri yritysten kanssa. Tavoitteena on monipuolistaa omaa liiketoimintaa.
Verkostoitumisen kehittdminen voi avata yritykselle kasvumahdollisuuksia. Varma Sauma
Ky markkinoi toimintaansa myds blogin muodossa, joka sisaltdd mm. tietoa yrityksen
hinnoittelusta seké uudistetuista kotisivuista. Varma Sauma Ky:n strategiset kilpailutekijat
koostuvat nopeasta asiakkaiden tarpeisiin raataldidysta kasityosta ja yrityksen kanssa
toimituksista voidaan sopia joustavasti. Yhteydenotto onnistuu lomakkeella, sahkdpostilla
tai puhelimitse. (Varma Sauma Ky 2020a, Varma Sauma Ky 2020b, Varma Sauma Ky
2020c, Varma Sauma Ky 2020d.)

Autosisustus ja verhoilu P Hoffrén toteuttaa verhoiluja autoihin, linja-autoihin, veneisiin,
matkailuautoihin ja huonekaluihin. Yritys on toiminut yli 30 vuoden ajan mikéa kertoo
yrityksen sopeutumiskyvysta. Yritys on erikoistunut entisdintiverhoiluihin ja

nahkasisustuksien korjauksiin sek& uusimisiin. Yrityksen vahvuus toimialan kilpailussa on
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kokemus. Asiakaslupauksena yritys kertookin, etta se takaa korkeatasoisen lopputuloksen
omille toilleen ja toteuttaa ne avaimet kateen periaatteella. Autosisustus ja verhoilu P
Hoffrénin kilpailustrategian yksi vahvuus on asiakaslahtoisyys. Tilaukset toteutetaan
taysin asiakkaan toiveen mukaisesti alusta loppuun saakka. Yritykseen voi ottaa yhteytta
joko soittamalla, sahkdpostilla tai www-sivuilta 16ytyvalla yhteydenottopyynnolla.
(Autoverhoomo P Hoffrén 2020.)

Saidan Verhoomo & Vintage Ky:n kilpailustrategia perustuu useaan verhoilun osa-
alueeseen. Verhoomo erottuu muista kilpailijoista silla, etta palveluvalikoimaan kuuluvat
my06s puu- ja pintakasittelytytt seka rottinkity6t. Palveluvalikoimaan kuuluu niin
perinteinen kuin teollinenkin huonekaluverhoilu. Kilpailustrategian painopiste on
huonekaluissa. Saidan Verhoomo & Vintage tekee ajoneuvoverhoiluja ja ne koostuvat
padasiassa auton penkkien ja moottoripytrien satuloiden verhoilemisesta. Asiakaskunta
muodostuu yksityishenkildista seka yrityksista. Yrityksella on oma huonekaluihin
keskittyva verkkokauppa, josta voi mm. ostaa erilaisia verhoiltuja tuoleja. Verkkokaupasta
voi hankkia myds yrityksen omaan mallistoon kuuluvia raheja. Yhteydenotto onnistuu joko
soittamalla tai sahkopostilla. (Saidan Verhoomo & Vintage 2020a, Saidan Verhoomo &
Vintage 2020b, Saidan Verhoomo & Vintage 2020c, Saidan Verhoomo & Vintage 2020d.)

5.3.2 Tulevaisuuden suunnitelmat ja olettamukset

Kilpailija-analyysiin valittujen yritysten luonteen vuoksi niiden tulevaisuuden suunnitelmien
selvittdminen ja olettamusten tekeminen on haastavaa. Porterin kilpailija-analyysiin
tarvittavat tiedot ovat taméan kokoisissa yrityksissa suurimmaksi osaksi liikesalaisuuksia.
Tassa opinnaytetydssa olettamukset on tehty opinndytetydn tekohetkelld julkisesti

saatavilla olevien tietojen perusteella.

HiFix Oy on syksylla 2019 ilmoittanut lopettaneensa autohifi asennuspalvelut ja
vikakorjaukset. Yrityksen tulevaisuuden suunnitelmana on ollut keskittyd ajoneuvojen
varusteluihin, huoltoihin ja verhoiluun. Strategisesta nakdkulmasta katsoen tama
suunnitelma on lisannyt kilpailua ainakin ajonevojen varustelun ja huoltojen osa-alueella.
Yrityksen kotisivujen mukaan kaikista 11 tydntekijasta kahdeksan toteuttaa autovarustelua
ja yksi ajoneuvojen verhoilut6itd. Taman tiedon perusteella voidaan olettaa, etta yrityksen

toiminnan paapaino ei ole ajoneuvojen verhoilutdissa. (HiFix Oy 2020c.)

Heindkuussa 2018 HiFix Oy on muuttanut Lahden Jokimaan Yrityspuistoon. Yrityspuisto
sijaitsee Lahden alueelle valmistuvan kehétien varrella. Yrityksella on mahdollisuus
hyotdyntaa alueen elinkeinoeldméan kehittymista ja voidaan olettaa, etta sijainti tuo
logistista kilpailuetua. (HiFix Oy 2018.)
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Lahden Verhoiluty®d Ky:lla on pitka historia verhoilualalla. Kilpailukyvyn sailyttdminen vaatii
yritykseltad kykya kehittyd, verkostoitua ja tuottaa kannattavaa liiketoimintaa. Yrityksen
kotisivuilla on ndhtavissa referenssit, jotka kertovat laajasta verkostoitumisesta.
Markkinatilanteen muututtua koronapandemian vuoksi vuonna 2020 yritys on kehittanyt
toimintaansa lisaamalla valikoimaan kankaiset kasvomaskit. Kokonaiskuvan perusteella
voidaan olettaa, etta yritys on tulevinakin vuosina kilpailukykyinen. (Lahden Verhoilutyé Ky
2020b, Lahden Verhoilutyd Ky 2020d.)

Varma Sauma Ky on viisi vuotta toiminnassa ollut yritys. Vuosien aikana yritys on tehnyt
tulevaisuuden suunnitelmia lisatéakseen yhteistydta huonekaluyritysten kanssa.
Yhteistyoyritykset ovat kasvavia suomalaisia yrityksia ja niiden huonekaluja myydaan
laajalti koko Suomessa. Kilpailija-analyysia tehdessa voidaan olettaa, etta yritys pyrkii
yllapitamaan ja kehittamaan yhteistydta huonekaluyritysten kanssa vahvistaakseen

kilpailuasemaansa.

Yrityksen nettisivut on uudistettu vuonna 2020, yritys on alkanut pitimaan blogia ja
panostaa nakyvyyteen sosiaalisessa mediassa. Voidaan olettaa, etta yrityksen
tulevaisuuden suunnitelmissa on nadiden verkostojen avulla kasvattaa liiketoimintaa.
(Varma Sauma Ky 2020a, Varma Sauma Ky 2020b.)

Autosisustus ja verhoilu P Hoffrén on toiminut 30 vuoden ajan yksityisena
elinkeinonharjoittajana. Yrityksen kasvattaminen ei saatavilla olevien tietojen perusteella
kuulu yrityksen tulevaisuuden suunnitelmiin. Yrityksen toiminnan ja asiakaskunnan
voidaan olettaa olevan vakiintunutta. Yrityksen tulevaisuuden suunnitelmat nojautuvat
kestaviin asiakassuhteisiin ja yrityksen toiminnan erityispiirteisiin. Erityispiirteisiin lukeutuu
linja-autojen verhoilu, verhoilujen erikoistikkaukset ja muut yksityiskohdat. (Autoverhoomo
P Hoffrén 2020.)

Vuonna 2015 perustettu Saidan Verhoomo & Vintage Ky on nuori ja trendikas
verhoilualan yritys. Yritys on kehittédnyt toimintaansa jatkuvasti. Se on suunnitellut oman
rahi-malliston ja verkkokaupastakin on saatavilla useita erilaisia kasityota tehtyja
huonekaluja. Yrityksella on erikoisosaamista puutodista, pintakasittelysté ja rottingin
punonnasta. Voidaan olettaa, ettd yrityksen tulevaisuuden suunnitelmat ja
kehittamistoimenpiteet painottuvat omien tuotteiden valmistukseen ja myyntiin. Nain ollen
ei ole todennakoista, etta yritys vahvistaisi kilpailuasemaansa ajoneuvoverhoilun osa-

alueella. (Saidan Verhoomo & Vintage 2020e.)
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5.4 Johtop&atokset

Johtopaatdkset viimeistelevét tutkimuksen. Saatuja tuloksia tulkitaan, selitetaan ja niiden
merkitystad pohditaan. Tutkimuksessa kasitellyt asiat kootaan yhteen ja vastataan
tutkimuskysymyksiin. Johtopaattkset esittelevat vastaukset ja tuottavat konkreettista

tietoa seka ehdotuksia toimeksiantajalle. (Hirsjarvi ym. 2009, 229.)

SWOT-analyysin tuottamien tulosten mukaan yrityksen vahvuudet liittyvat tyon tekemisen
myo6té lisdantyneeseen ammattitaitoon ja osaamiseen. Vahvuuksia ovat myos yrityksen
tuottaman palvelun monipuolisuus seka joustavuus. Yrityksen kilpailuasemaa vahvistavat

kilpailukykyiset hinnat ja mukautuminen muuttuviin tilanteisiin.

Viitalan & Jylhan (2014, 328) mukaan yrityksen tavoitteena on useimmiten liiketoiminnan
kasvu. Se edellyttdd muun muassa asiakassuhteiden lisaamista verkostoitumisen avulla,
toimitilojen laajentamista seka henkildston maaran ja osaamisen lisdamista. Yrityksen
nakemat uhat ja heikkoudet liittyvat naihin tekijoihin. Heikkoutena ndhdéan se, etta yrittgja
joutuu olemaan pois toista. Talla hetkella yrityksessa ei ole tyontekijaé, joka pystyisi
korvaamaan yrittdjan tydpanoksen pidempiaikaisissa poissaoloissa. Kehitysehdotuksena
voidaan todeta, ettd yrityksen toimintavarmuuden lisdamiseksi tulee kouluttaa henkild,
joka voi toimia yrittdjan sijaisena. Taman strategisen toimenpiteen toteuttaminen vaatii

yrittdjan resurssin seka sopivan henkilén, joka voidaan kouluttaa tehtavaan.

Heikkouksissa tulee esiin henkiléston maaraan liittyvat asiat. Uusien tydntekijoiden
kouluttaminen ja rekrytointi on haasteellista toimialan erityispiirteiden vuoksi.
Henkilostomaaran kasvattaminen voi tulla aiheelliseksi, mikali henkildkunta vahenee
luonnollisen poistuman, kuten elakoitymisen kautta, asiakaskunta ja toimeksiantojen
maara kasvaa tai liiketoiminta laajenee uudelle toimialan osa-alueelle. Henkiléstdhankinta
on yritykselle taloudellinen investointi, joka vaikuttaa yrityksen toimintaan monesta eri
nakokulmasta. Rekrytoinnin lahtékohtana ovat liiketoiminnalliset tavoitteet. Rekrytoinnin
osa-aluetta voidaan vahvistaa luomalla rekrytointistrategia ja kehittamalla
tydnantajakuvaa. Rekrytointia voidaan kehittd myos luomalla yhteistydtd Koulutuskeskus
Salpauksen kanssa, joka on Péijat-Hameen alueella toimiva toisen asteen ammatillinen
oppilaitos. Salpauksessa voi opiskella taideteollisuusalan perustutkinnon verhoilun
osaamisalalta. Yhteistyokeinoina voi toimia taideteollisuusalan perustutkinnon
tydharjoittelu tai oppisopimuskoulutus. Mahdollisuuksien mukaan voidaan hyddyntaa
yhteisty6ta my6s muiden ammattikoulujen kanssa. Henkilostéasioihin kuten henkiltston
maaraéan ja laatuun panostamalla voidaan lisata yrityksen arvoa ja tehda toiminnasta
varmempaa. (Koulutuskeskus Salpaus 2020; Viitala 2007, 100, 104.)
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Toimintavarmuutta voidaan mahdollisesti lisatd myds kattavammilla varastotiloilla.
Tilausmaarien vaihtelevuuden vuoksi voi kuitenkin olla ajanjaksoja, jolloin suurelle
varastotilalle ei ole tarvetta. TAssa opinndytetydssa ei oteta kantaa varastotilan
lisddmiseen, koska sen taloudellinen kannattavuus ja muut strategiset vaikutukset vaativat
tarkempaa tutkimusta. Jatkoa ajatellen tulee vahintdankin punnita varastotilojen

kustannusten ja toimeksiantojen tuottavuuden suhdetta.

Uhkana nahdaéan toimialan kilpailun kiristyminen. Hesson (2015, 49) mukaan toimialan
kilpailua tarkastellessa tulee kiinnittda huomiota erityisesti niihin kilpailijoihin, jotka
haastavat yrityksen toiminnan asiakkaan nakdkulmasta. Kovimpia kilpailijoita ovat my6s

ne yritykset, joiden strategiset valinnat ovat lahimpana omia strategisia valintoja.

Porterin kilpailija-analyysi keskittyy kilpailutilanteen tarkastelemiseen nykyisen strategian,
valmiuksien, tulevaisuuden suunnitelmien ja olettamusten nakékulmasta. Valikoitujen
yritysten joukossa ei ole pelkastaan autojen tai raskaan kaluston verhoiluun keskittyvaa
yritysta. HiFix Oy on vahva toimija autoalalla, mutta sisdverhoilun osuus toiminnassa on
pieni. Muut yritykset tarjoavat verhoilupalveluita tasaisesti eri osa-alueilta. Kilpailua tulee
tarkastella myds toimeksiantajayrityksen nakdkulmasta. Talla hetkella suurimman osan
toimeksiantajalle tulevista tilauksista tekee muutama asiakasyritys. Jos asiakasyritykset
syysta tai toisesta lopettavat tilaukset, vaikuttaa se yrityksen liiketoimintaan merkittavasti
ja aiheuttaa uhan yrityksen jatkuvalle, vakaalle toiminnalle. Kuten aiemmin mainittu
vahvalla verkostoitumisella voidaan edesauttaa erityisesti asiakasmaaran kasvua. Kattava
ja pitkdaikainen asiakaskunta puolestaan tukee yrityksen selviytymisté, mikali
kilpailutilanne toimialalla kiristyy. Johtopaatoksena voidaan todeta, etta asiakaskunnan ja
toiminnan laajentaminen raskaan kaluston verhoiluun tai vahintdankin varasuunnitelman
tekeminen on jarkeva strateginen toimenpide, jolla voidaan turvata yrityksen toimintaa ja

vahvistaa sen kilpailukykya.

Nykypdivan yritysmaailma muuttuu nopeasti. Yrityksen tulee pystya reagoimaan
muutoksiin tehokkaasti. Avainasemassa on laadukkaan ja tarvetta vastaavan palvelun
tuottaminen, ammattitaitoinen ja riittava henkilokunta sekd vankan verkostoitumisen
my6té kehittyva asiakaskunta ja yhteisty6 toimijoiden valilla. Kilpailukyvyn sailyttdmiseksi
ja kehittdmiseksi yrityksen tulee pysya ajan tasalla omasta toiminnastaan. Toiminnan
kannalta merkittavia tekijoita tulee analysoida saanndéllisesti, esimerkiksi vuosittain
tilikauden paattyessa. Porterin kilpailija-analyysi ja SWOT-analyysi ovat toistettavia ja
yrityksen strategisille valinnoille perusteita tuovia tydkaluja. Jatkossa yrittaja voi toteuttaa
SWOT-analyysin omatoimisesti tai kayttaa sita tydkaluna henkilokunnan osallistamisessa

ja sitouttamisessa. Porterin kilpailija-analyysi on niin ikdan toistettava ty0kalu. Analyysi
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kannattaa toteuttaa vuosittain, kun yrityksessa tehdaan suunnitelmia tulevaa vuotta
varten. Muutokset voivat ndkya esimerkiksi kilpailevien yritysten maarassa ja koossa,

yritysten toimialan paapainossa tai strategisissa muutoksissa.

Paijat-Hameen alueella toimialan kilpailun muodostavat padosin pienyritykset. Yritysten
strategian ja toiminnan tarkempi tutkimus on haastavaa, koska kaikkia tietoja ei ole
julkisesti saatavilla. Saatavilla olevien tietojen perusteella voidaan paatella, etta

tarkastelun kohteena olevan toimialan osa-alueella on tilaa kilpailulle.

Tutkimusta ja sen tuloksia tulee tarkastella kriittisesti. Se on aiheellista tutkimuksen
luotettavuuden kannalta. Hirsjarvi ym. (2009, 231) mukaan tutkimustulosten luotettavuus
ja patevyys voi vaihdella. Siksi tarkea osa tutkimusta on reliabiliteetin ja validiteetin
arvioiminen. Reliabiliteetti tarkoittaa mittaustulosten toistettavuutta, validiteetti
tutkimusmenetelman kykya mitata sitd mita on tarkoitus mitata. SWOT- ja Kilpailija-
analyysi mittaavat sita mita on tarkoituskin: SWOT vastaa kysymykseen yrityksen
nykytilasta ja Porterin kilpailija-analyysi arvioi kilpailutilannetta. SWOT-analyysi on
yleisesti kaytossa oleva, toistettavuudeltaan vahva tydkalu. Kilpailija-analyysin
toistettavuuteen vaikuttaa saatavilla olevat tiedot. Tama ty0 on toteutettu vapaasti
saatavilla olevien tietojen perusteella. Jos kilpailija-analyysi toteutettaisiin esimerkiksi
kyselyna yrityksille, voisi tutkimustulokset olla erilaisia. Jokaisen tutkimuksen
toteutusvaiheessa on tarkeda huomioida tutkijan tietynlainen neutraali ja puolueeton
suhtautuminen, jotta hdnen omat mielipiteet, ajatukset ja oletukset eivat vaikuta
tutkimustuloksiin. (Hirsjarvi ym. 2009, 231-233.)
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6 YHTEENVETO

Taman opinnaytetyon tavoitteena oli tuottaa laadukasta ja ajankohtaista tietoa
toimeksiantajayritykselle verhoilualan kilpailutilanteesta Paijat-Hameessa.
Toimeksiantajana toimi mittatilaushuonekalujen valmistamiseen ja verhoiluun erikoistunut
pienyritys. Tarve opinnaytety6lle muodostui vuonna 2018 kun yrityksessa tapahtui
yrittdjanvaihdos. Opinnaytetydn ideoimisen ja suunnittelun aikana tutkimuskysymykseksi
valikoitui: Onko yrityksen liiketoiminnallisesti kannattavaa laajentaa toimintaa
raskaankaluston seka henkilt- ja pakettiautojen sisaverhoilujen tuottamiseen? Lisaksi
opinnaytetyo etsii vastauksia kysymyksiin: Millainen verhoilualan kilpailutilanne on Paijat-
Hameessa ja miten voidaan turvata toimeksiantajayrityksen tyontekijéiden riittavyys ja
laatu. Tutkimuskysymyksiin vastaamisen liséksi opinnaytety6 tuottaa yritykselle tietoa
liiketoiminnan kasvattamisen ja kehittdmisen menetelmista ja lahtékohdista. Opinnaytetyd
vahvistaa yrityksen toimialan kilpailukentdn tuntemusta ja analysoi yrityksen taméan

hetkistd asemaa kilpailutilanteessa.

Opinnaytetyon tietoperusta on laadittu erilaisia kirjallisia ja elektronisia l&hteita
hyédyntaen. Se kasittelee yrityksen strategista toimintaa, kestavaa asiakkuutta ja
potentiaalisia asiakkaita, markkinoiden, kilpailijoiden ja toimialan analysoimista. Lisaksi se
esittelee erilaisia analyysitykaluja, joista tarkoituksenmukaisimmat tydkalut on valittu
kaytettavaksi toiminnallisessa osuudessa. Tietoperusta luo pohjan toiminnalliselle
osuudelle, jossa SWOT-analyysia ja Porterin kilpailija-analyysia hyédyntaen vastataan
tutkimuskysymyksiin. SWOT-analyysi toteutettiin haastattelumenetelmaa kayttamalla.
Tapaaminen yrittdjan kanssa eteni keskustellen ja yrittdjan tuottamaa tietoa syventaen.
Kirjasin SWOT-analyysin osa-alueet ja niiden merkityksen opinnaytetydn tutkimusosioon.
Ennen Porterin Kilpailija-analyysid kerasin tietoa kilpailevista yrityksista. Rajasin haun
siten, etta yrityksen oli toimittava Paijat-Hameen alueella ja tuotettava autojen tai
raskaankaluston verhoilua. Kéaytin haussa Googlen vapaata sanahakua. Haulla 16ytyi viisi
yritysta. Yritykset olivat pienyrityksid, jonka vuoksi vapaasti saatavilla olevaa tietoa oli
vahaisesti. Porterin kilpailija-analyysi on toteutettu opinnaytetyon tekohetkella saatavilla
olevien tietojen perusteella. SWOT- ja kilpailija-analyysin tulokset on purettu ja niiden
pohjalta on tehty johtopaattksia. Porterin kilpailija-analyysin perusteella voidaan todeta,
ettd kyseessé olevalla verhoilutoimialan osa-alueella on tilaa kilpailulle. Paijat-Hameessa
ei ole yritysta, jonka paatoimiala olisi raskaankaluston seka henkild- ja pakettiautojen
sisdverhoilujen tuottaminen. Yritykset tuottavat verhoilupalveluita monipuolisesti eri osa-
alueille. Ammattitaito, kokemus ja uudet innovaatiot tulevat esiin kilpailutilanteen

tutkimuksessa.
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Opinnaytetydn tuloksena toimeksiantaja sai ajankohtaista ja laadukasta tietoa toimialan
kilpailutilanteesta ja kilpailijoista. Liséksi opinndytety6 on tuottanut yrittdjalle konkreettisia
toimenpide-ehdotuksia yrityksen toiminnan kehittamiseksi. Opinndytetydssa esitellyt
analyysity6kalut ovat yrittdjan kaytdssa tulevaisuudessakin. Tydkalut ovat helppokayttdisia

ja yrityksen tavoitteiden kannalta oikeita asioita mittaavia.
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