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1 Johdanto

Opinnaytetyon tavoitteena on luoda toimeksiannon antaneelle Kone ja Metalli Havukainen
Oy:lle uusi, paivitetty toiminnan strategiasuunnitelma. Opinndytetyon aihe on rajattu toi-
minnan strategiasuunnitelmaan. Ettei aiheesta tule liian laaja, on tdssa opinnaytetydssé kes-
Kitytty tarkastelemaan ainoastaan yrityksen palveluita, asiakaskuntaa ja kilpailijoita. Aihe

on toimeksiannon antaneelle yritykselle erittéin ajankohtainen ja siksi aihe oli kiinnostava.

Yrityksessa on tapahtunut merkittavid toiminnallisia muutoksia viimeisien vuosien aikana,
joten toiminnan strategia on aiheellista paivittaa. Yrityksen toiminta on muuttunut radikaa-
listi uusien koneinvestointien ja uusien asiakas-suhteiden myotd. Liséksi tyontekijoiden
maaré on lahes kaksinkertaistunut ja asiakaskunta on muuttunut merkittavasti. Uusien ko-
neinvestointien myo6ta yrityksella on paremmat edellytykset hyvaan kilpailukykyyn ja uusi-

en palvelujen tarjontaan.

Opinndytetyon keskeinen idea on luoda yritykselle selked ja suuntaa antava suunnitelma,
mista kay ilmi mitd kehityksen kohteita yrityksen toiminnassa on ja mita pitéisi tehda ja

miksi. Opinndytetyosta yritys saa toimivan apuvélineen liiketoiminnan jatkojalostamiseen.

Opinnaytetytssa aion edetd niin, ettd johdantokappaleessa esittelen opinndytetyoni paakoh-
dat ja aiheen. Seuraavaksi opinnaytetyon tietoperustassa tuon opinnéytetyon aiheen teoriaan

perustuvaa tietoa esille, etta lukijalle avautuu mita asioita opinndytetydssa kasitellaan.

Teoriaosion jalkeen kuvailen opinnéytety6n tarkoituksen ja tehtdvan. Tama pitaa sisallaan
yritysesittelyn, yrityksen nykytilanteen ja tulevaisuuden suunnitelmat. Néista asioista kay
ilmi, miksi opinndytety6 ylipaatdan tehdéén. Tamén jalkeen kayn kiinni itse asiaan eli stra-
tegiasuunnitteluun opinnaytetyén menetelmaéllisissa valinnoissa. Strategiasuunnitelma pitaa
sisdllaén tarvittavat asiakas-/Kilpailija-analyysit ja tyokalut, joiden avulla avaimet toimi-

vampaan strategiaan saadaan.



Lopuksi on yhteenveto ja pohdintakappale, mista kdy ilmi mitd tuloksia opinnédytetyon
avulla saatiin aikaan ja mihin ratkaisuihin yrityksen toiminnan kehittdmisessa paadyttiin ja
miksi. Opinndytetyd tehdadn tiiviissa yhteistydssa yrityksen hallituksen puheenjohtajan

kanssa, joka toimii samalla opinnédytetydn ohjaajana toimeksiantajan puolelta.

2 Opinnaytetyon tietoperusta

Tassa kappaleessa tuon esille opinndytetydn aiheeseen liittyvan/tarvittavan teorian. Aihee-
seen liittyvia asioita ovat: strategiasuunnittelu, missio, visio, asiakas- / kilpailija-analyysit,

SWOT-analyysi ja niiden maarittamiseen kaytettavat tyokalut.

2.1 Strategiasuunnittelu

Strategia tarkoittaa suunnitelmaa, jolla pyritd&n saavuttamaan tavoiteltu padmaaré. Strategia
liittyy erityisesti organisaatioiden johtamiseen [1]. Hyvé& strategia on keskeinen asia liik-
keenjohdossa. Liikkeenjohdon strategialla tarkoitetaan yrityksen strategiaa, jota se toteuttaa
kaikessa toiminnassaan. Strategioita on eritasoisia sen mukaisesti, miten tarkasti ja miten
laajaa osaa toiminnoista strategia késittelee. Kasite ei ole yksiselitteinen, vaan siit4 esite-

taan kirjallisuudessa hyvinkin erilaisia maéaritelmia. [2.]

Strateginen paatds on tunnusomaisesti luonteeltaan monimutkainen, erityisesti jos organi-
saatio toimii maantieteellisesti laajalla alueella tai monella toimialalla. Strategiset paatdkset
tehddén usein tilanteissa, joissa tulevaisuudesta ei olla taysin varmoja, ja ne vaikuttavat

organisaation toimintoihin. [2.]



Mahdollisuuksien ja uhkien analyysi on toiminta-ajatuksen ja yrityksen paamaarien ja ta-
voitteiden méérityksen yksi valivaihe. Padmadrét ovat haluttuja tiloja, joihin yritys halutaan
lilketoiminnan madaratietoisella harjoittamisella saattaa. Paamadrien asettelua rajoittavat
luonnollisesti yrityksen ympéristd, taloudelliset ja henkiset resurssit, liikeidea seka kilpaili-

joiden toiminta. [3.]

Yrityksen toiminnalle on luonteenomaista, etta sill4 on useita padmaarid. Ei ole mielekasta
pyrkid saavuttamaan yhté ja ainoaa padmaaraa. Toisaalta niitd ei saa olla liian runsaasti,
silla silloin pddmadran motivoiva vaikutus katoaa. Padmaarat ovat myos toisistaan riippu-
via. Pdamaarat tulee asettaa kaikille keskeisille toiminnan osa-alueille. Siten niité asetetaan
koko yrityksen tasolla markkinoinnille, tuotannolle, tuotekehitykselle, rahoitukselle, sisdi-

sille palveluille, henkiléstohallinnolle, laskentatoimelle ja investoinneille. [3.]

Tavoitteet ovat myos térkeité strategisessa johtamisessa, koska ne antavat organisaatiolle
suunnan. Ne johtavat johdonmukaisuuteen toiminnassa ja stimuloivat ponnistuksia. Liséksi

ne muodostavat pohjan tarkalle suunnittelulle, korjaaville toimenpiteille ja valvonnalle. [3.]

Liikkeenjohdon strategiaan liittyy my0s l&heisesti strateginen johtaminen. Alan kirjallisuu-
dessa ndit4 kahta termié kaytetdan usein kuvaamaan samaa aihepiirid. Strateginen johtami-
nen tarkoittaa tulevaisuuden strategisten paatosten tekoa, ndiden position ymmartamista

seka strategian muuttamista toiminnaksi. [2.]

Onnistunut strategia edellyttdd sek& onnistunutta strategian luomista ettd sen toteuttamista.
Strategian luomista kutsutaan usein strategiaprosessiksi. Strategiaprosessin aikana analy-
soidaan ja pohditaan organisaation kilpailuympadriston uhkia ja mahdollisuuksia, oman yri-
tyksen heikkouksia ja vahvuuksia — seké sit4, miten naitd yhdistellen saadaan aikaan kilpai-
lukyky ja kilpailijoita parempi lopputulos. Nama nékokulmat analysoidaan tyypillisesti
erilaisia aputyokaluja hyvaksi kéayttaen. [4.]



Analyysien, yrityksen vision ja ndkemysten perusteella laaditaan strategiaprosessista tuotos,
eli strateginen toimintasuunnitelma, nk. strategia. Klassisen nakemyksen mukaan yrityksen
ainoa strateginen tavoite on tuottaa padomalle voittoa ja karsia pois tuottamattomat liike-

toiminnan osat. [5.]

2.2 Missio

Missio on yrityksen toiminta-ajatus, sen olemassaolon syy. Mission ajatellaan vastaavan
kysymykseen siitd, mitd organisaatiossa halutaan pysyvésti tehda ja mihin yritys haluaa
pidemmalld aikavalilla paéstad. Missio liittyy vahvasti yrityksen perustarkoitukseen ja sen
ydintoimintaan. Samoin se kertoo yrityksen roolista ja tehtavésta yhteiskunnassa. [6.]

Jokaisella organisaatiolla on missio, tarkoitus, syy olemassaoloon. Usein missio on se, jon-
ka vuoksi organisaatio on alun perin perustettu — vastaamaan vuosia sitten ollutta tarvetta.
Joskus sama ongelma tai tarve, jota organisaatio pyrki ratkomaan, on olemassa sukupolves-

ta toiseen. [7.]

Joskus kuitenkin vuosikymmen tai pari voi muuttaa olosuhteita niin merkittavasti, ettd al-
kuperdistd missiota taytyy paivittdd, kehittdd tai muuttaa dramaattisesti, jotta se vastaisi
uusia realiteetteja. Missio on yhdessé arvojen ja vision kanssa osatekija yrityksen strategian
maadrittelyssd. Kyseessa on siis yksi strategian perusosista, joiden péalle strategia rakenne-
taan. [7.]

2.3 Visio

Visio on kuvaus siitd, mika on yrityksen tahto. Se myds kuvailee sen, millainen yritys halu-
aa tulevaisuudessa olla. Visiota voidaan arkikielelld kutsua my6s unelmaksi. Sen avulla
pyritddn luomaan yrityksen jokaiselle tyontekijéalle kuva tulevaisuudesta, miké vetoaa seka

ajatteluun etta tunteisiin. [8.]



Visio on jotakin, jonka yksilo haluaa saavuttaa ja joka innostaa hanta. Useimmille ihmisille
se on pohjimmiltaan pyrkimys luoda jotakin taloudellista voittoa suurempaa ja merkityksel-
lisemp&4. Ilman visiota tyossa ei ole merkitystd, suuntaa eik& ohjetta esimerkiksi siihen,

miten tehtdvid ja kehitystoimintaa priorisoidaan. [9.]

Visio on my0s osa yrityksen strategiaprosessia. Vision on oltava mahdollisimman konk-
reettinen. Sen on autettava yrityksessé olevia ihmisia ymmartdmaan, millaista yritysté ol-

laan tekemdssé. Vision on oltava uskottava ja siihen on sitouduttava. [9.]

2.4 SWOT-analyysi

SWOT-analyysi (Strenghts, Weaknesses, Opportunities, Threats) on Albert Humphhreyn
kehittdma nelikenttdmenetelmd, jota kéaytetddn strategian laatimisessa sekd oppimisen tai
ongelmien tunnistamisessa, arvioinnissa seké kehittdmisessa (kuvio 1). Se on hyddyllinen
ja yksinkertainen tyokalu yrityksen toiminnan, hankkeiden ja projektien suunnittelussa.
[10.]

SWOT-analyysin kohteena voi olla jonkin yrityksen toiminta koko laajuudessaan. Sen koh-
teena voi myos olla jonkin tuotteen tai palvelun asema ja Kilpailukyky tai esimerkiksi Kil-

pailijan toiminta ja Kilpailukyky. [10.]

SWOT-analyysissa kirjataan ylos analysoidun asian siséiset vahvuudet, siséiset heikkoudet,
ulkoiset mahdollisuudet ja ulkoiset uhat. SWOT-analyysi on kahden ulottuvuuden kuvaama
nelikenttd. Kuvion (kuvio 1) vasempaan puoliskoon kuvataan myonteiset ja oikeaan puolis-
koon kielteiset asiat. Kuvion (kuvio 1) alapuoliskoon kuvataan organisaation ulkoiset ja
ylapuoliskoon sisdiset asiat. [10.]
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Kuvio 1. SWOT-analyysin nelikenttd [11].

Taman jalkeen SWOT-analyysin pohjalta voidaan tehda paatelmid, miten vahvuuksia voi-
daan kayttdd hyvaksi, miten heikkoudet muutetaan vahvuuksiksi, miten tulevaisuuden
mahdollisuuksia hyddynnetédén ja miten uhat valtetd&n. Tuloksena saadaan toimintasuunni-
telma siitd, mitd millekin asialle pitada tehdd. SWOT-mallia on tarkoitus kdyttaa ideointiin ja
jatkokehittelyyn. [10.]

2.5 Asiakasanalyysi

Markkinaympariston lisdantynyt monimutkaisuus on johtanut monet yritykset suunnittele-

maan strategiaansa portfolioanalyysin pohjalta. Portfolioanalyysi auttaa tekemaén parempia

paéatoksia silloin, kun halutaan tietdd milla markkinoilla markkina-asema tulisi yllapitéa,
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mihin tulisi voimakkaasti panostaa ja misté tulisi vetaytyd. Monet organisaatiot ovat kehit-
taneet analyyttisia malleja apuvélineeksi tassa tydssa. Yhtena yleisimmin kéytetyista tyoka-

luista voidaan mainita Boston Consulting Groupin malli (kuvio 2). [12.]

TAHDET KYSYMYSMERKIT

LYPSYLEHMAT KOIRAT

A S

TOIMIALAN KASVUNOPEUS

NETTOKASSAVIRTA ++++

Kuvio 2. Boston Consulting Groupin malli [12].

Yrityksen liiketoimien ika on rajallinen. Eri liiketoimet ovat tuottavuutensa mukaan yleensa
eri vaiheissa. Tarkeaa olisikin, ettd yrityksessé olisi aina kasvuvaiheessa olevia ja tuottavia
lilketoimia. Muuten on vaarana, ettéd yrityksen liiketoiminta taantuu. [12.]

Boston Consulting Groupin mallia voidaan hyddyntad myos asiakasanalyysissa. Yrityksen
asiakkaat sijoitetaan mallin eri osiin niiden tuottavuuden tai kannattavuuden mukaan. Ku-

kin matriisin osa kuvaa tietyn tyyppista kassavirtatilannetta. [12.]
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Tahdet ovat voimakkaasti kasvavia, suuren markkinaosuuden strategisia businessalueita.
Ne ovat usein kassavirtaa kuluttavia, koska kassavirtaa tarvitaan nopean kasvun rahoittami-

seen. Lopulta niiden kasvunopeus hiipuu ja niistd tulee mahdollisesti lypsylehmia. [12.]

Lypsylehmét ovat suuren markkinaosuuden ja alhaisen kasvunopeuden strategisia business-
alueita, jotka synnyttdvat runsaasti positiivista kassavirtaa, joka kaytetddn kasvun ja tuote-
kehityspanosten rahoittamiseen muissa strategisissa businessalueissa. [12.]

Kysymysmerkit ovat alhaisen markkinaosuuden ja korkean kasvunopeuden strategisia bu-
sinessalueita. Ne tarvitsevat runsaasti kassavirtaa kasvunsa rahoittamiseen. Yrityksen joh-
don onkin pohdittava, kdytetd&dnko rahaa kasvun rahoittamiseen. [12.]

Kysymysmerkeista on luovuttava, ellei niitd haluta kehittdd. Koirat ovat alhaisen markkina-
osuuden ja alhaisen kasvunopeuden strategisia businessalueita. Ne saattavat synnyttaa riit-
tavasti kassavirtaa sailydkseen hengissa, mutta eivat juuri enempad. Jos kassavirta painuu

negatiiviseksi, koirista on luovuttava. [12.]

Ajan kuluessa strategisen businessalueen asema matriisissa muuttuu. Monet strategiset bu-
sinessalueet aloittavat kysymysmerkkeind, siirtyvat onnistuessaan tahdiksi ja myéhemmin
lypsylehmiksi ja paatyvét lopulta koiriksi lahestyessaan elinkaarensa loppua. Yrityksen on
arvioitava tulevaisuuden portfoliomatriisia, ja tdman pohjalta laadittava muutoksia yrityk-
sen strategiaan. Vertaamalla nykyistd ja tulevaa matriisia, on mahdollista tunnistaa tar-
keimmat strategiset ongelmat, jotka yritys tulee kohtaamaan. Strategiaprosessin tehtdvana
on maaritelld, mika tehtédva kullakin strategisella businessalueella on ajatellen resurssien
allokoinnin tehokkuutta. Tavoitteena on mahdollisimman tasapainoinen matriisi, josta 10y-

tyy strategisia businessalueita matriisin jokaisesta lohkosta nyt ja tulevaisuudessa. [12.]
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2.6 Kilpailija-analyysi

Yrityksen on hyvé lahted tarkastelemaan kilpailutilannettaan kilpailuanalyysin kautta. Yri-
tyksen on selvitettava, ketk& ovat sen kilpailijoita nyt ja tulevaisuudessa ja miten ndma kil-
pailijat toimivat. Samalla sen on loydettava keinot, mistd ja miten kilpailijoista saadaan
tietoa. Analyysi lahtee siité, ettd yrityksen on ensin tunnistettava Kilpailijansa ja saatava
selville, mitkd ovat Kilpailijoiden tavoitteita. Sen jalkeen sen on tunnistettava niiden strate-
giat ja arvioitava niiden vahvuuksia ja heikkouksia. Seuraava vaihe on kilpailijoiden rea-
gointitavan ennustaminen. Lopulta yrityksen on paatettava, keita kilpailijoita vastaan se voi
hyokété ja keitd sen on hyva valttaa. [13.]

Kilpailijoiden vahvuuksien ja heikkouksien sekd heidén strategioidensa analysointi auttaa
yritysta asemoimaan sijaintinsa markkinoilla ja teravoittdméaan omaa toimintaansa. Kilpaili-

ja-analyysi tarkastelee yrityksen suhdetta nimettyihin kilpailijoihin. [14.]

Porterin mukaan yrityksen asemoinnin laatiminen ilman Kilpailija-analyysia perustuu vain
vaarallisiin olettamuksiin, jolloin on kuviteltu, ettei kilpailijoita voi analysoida. Kilpailijoi-
den tavoitteiden analysointi on kuitenkin ratkaisevaa, jotta yritys voi valttaa virheellisia

strategisia siirtoja tuottaen kivuliaan kilpailutilanteen muiden yritysten kanssa. [15.]

3 Yrityksen taustatiedot ja tehtava

Tassé kappaleessa tuon esille olennaiset tiedot toimeksiannon antaneesta yrityksesta. Aluksi
késittelen yrityksen historiatietoja, mista ilmenee yrityksen toiminnan kannalta tarkeimmat
k&annekohdat koko sen elinkaaren aikana. Taman jalkeen kuvailen yrityksen toimintaa ja
tuotantoa, minkalaista se on ollut yrityksen elinkaaren eri vaiheissa. Seuraavaksi kdyn l&pi
yrityksen toimintaa ja kuvailen sen kehittymistd ja lopuksi kuvailen opinndytetyon tarkoi-

tusta ja tehtdvaa.
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Koska opinnaytetyon aihe on rajattu késittelemaan yrityksen toiminnan strategiaa, on térke-
aa tietdd kuinka yrityksen toimina on kehittynyt ja mihin suuntaan se on mahdollisesti me-
nossa. Yrityksen historiatietojen ja yrittajien pitkdn kokemuksen avulla voidaan tarkastella
prosessi osiossa tulevia toiminta liiketoiminnan kannalta tarkeitd osa-alueita, kuten esimer-

kiksi yrityksen liikeideaa.

3.1 Historia

Vuonna 1987 Matti Havukainen aloitti liiketoiminnan nimelld Tmi Maastohitsaus M. Ha-
vukainen. Toiminnan alkuvaiheessa yrityksella ei ollut kiinteitd toimitiloja k&ytdssaan.
Tuolloin toimintaa pyoritettiin liikkuvan huoltoauton avulla ja ty6t hoidettiin asiakkaan

luona tai tarvittaessa vaikka tien paalla.

Vuonna 1991 yritys naki tarpeelliseksi hankkia kiintean toimitilan omaan kaytt6onsé. Tuo-
na vuonna yritys vuokrasi toimitilan Kiteen kaupungilta ja samaan aikaan yritys vaihtoi
nimensa muotoon Kone ja Metalli M. Havukainen. Muutaman vuoden vuokratiloissa toi-

mintaansa kehitettydan oli aika hankkia yritykselle omat toimitilat.

Vuonna 1996 Anelma ja Matti Havukainen hankki Arsenalilta hallikiinteiston Kiteelta ja
vuokrasi sen nykyiselle yritystoiminnalle. Osakeyhtio Kone ja Metalli Havukainen Oy pe-
rustettiin samana vuonna. Matin ja Anelman poika ryhtyi perustettuun osakeyhtioon mu-
kaan osakkaaksi. Omistussuhteet olivat tuolloin Kai Havukainen 51 %, Matti Havukainen

25 % ja Anelma Havukainen 24 %.

Vuonna 2002 Kai Havukainen myi osuutensa Anelmalle ja Matille, jolloin omistussuhteet
muuttuivat Matille ja Anelmalle tasan 50/50. Liiketoiminta on jatkunut perustamisesta
saakka katkeamattomana ja jatkuu edelleen.
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Vuonna 2008 yritys teki mittavat koneinvestoinnit ja hankki itselleen nykyaikaiset CNC-
polttoleikkauskoneen ja CNC-sarméayspuristimen. Toimitilojen laajennusprojekti laitettiin

alulle. Toiminta muuttuu radikaalisti. Yritys palkkaa lisaa tyontekijoita.

Vuoden 2008-2009 aikana olleen laskusuhdanteen vuoksi laajennushankkeelle haettiin
jatkoaikaa ja yritys ryhtyi miettimaan toimintaansa uudelleen. Sukupolvenvaihdosprosessi

nostettiin poydalle.

3.2 Toiminta ja tuotanto

Kone ja Metalli Havukainen Oy ty6llistaa talla hetkelld 5 henkil4 ja toimii 260 m?:n toimi-
tiloissa Kiteen Hitsaajantiella. Yritys toimii nykyisellddn padasiassa pohjoiskarjalaisten
yritysten alihankkijana/palveluiden tuottajana. Asiakaskunta koostuu rakennusliikkeista,
raskaan kaluston varaosa- ja tarvikekauppiaista, jatevesien puhdistusjarjestelmien toimitta-
jista, eri toimialoilla toimivista suuryrityksistd, koneurakoitsijoista, laitevalmistajista seka

maanviljelitista.

Kone ja Metalli Havukainen Oy tuottaa vankalla ammattitaidolla metalliteollisuuden osa- ja
komponenttivalmistusta, vaativia rautarakennetdita seké koneurakointiin tarvittavia koneita
ja laitteita. Yrityksen toiminta pohjautuu nykyisiin, pitk&aikaisiin asiakassuhteisiin. Asiak-
kaat tuntevat yrityksen hyvin ja tilaavat tarvitsemiaan tuotteita ja palveluita suoraan yritta-

jalta.

3.3 Toiminnan kehittyminen

Yrityksen toiminta on alkuvaiheessa ollut koneurakoinnin korjaus- ja kunnossapitopalve-

lua. Kun yritys hankki itselleen vuokratilat, toimenkuvaan tuli mukaan koneurakoinnin tyo-

laitteiden valmistus ja niiden korjaus seka raskaan kaluston huolto. Volyymin kasvaessa ja
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yrityksen hankittua omat tuotantotilat, yritys ryhtyi tarjoamaan metalliteollisuuden alihan-

Kintatoita ja erilaisia rautarakennetdité kaiken muun ohella.

Omissa tuotantotiloissa Hitsaajantiell& toiminta on jatkunut lahes ennallaan vuoteen 2008
asti. Liikevaihto on kasvanut tasaisesti, mutta ei halutulla tavalla. Vuonna 2008 uusien ko-
neinvestointien myota toiminta on hieman piristynyt uusien palveluiden tarjonnan myota,

mutta uutta konekantaa ei ole pystytty ottamaan maksimaalisella kapasiteetilla kayttoon.

Yrityksen suurimpana ongelmana talla hetkelld on tilan puute. Tuotantotilat ovat kdyneet
ahtaaksi uusien koneiden takia. Kaikkia palveluita ei pysty hyddyntdmaan samanaikaisesti,
mika luo vaikeuksia eri tiden aikataulutukselle ja l&pimenoon. Ty6seisauksia ja odottelua
tulee vékisin, miké syo yrityksen toiminnalta kannattavuutta. Tilanpuute myos estéa uusien

tyo6tilausten vastaanottamista.

3.4 Toimeksiannon tehtavankuvaus

Kun liiketoiminta on pyorinyt jo ldhes 20 vuotta samanlaisena, eiké liikevaihto ole merkit-
tavasti tuona aikana kasvanut, niin jotakin taytyisi tehdd. Toiminta pyorii vakioasiakkaiden
ja erilaisten alihankintaurakoiden turvin. Yritykselld on muutamia suuren potentiaalin
omaavia uusia asiakkuuksia tiedossa, mutta toimintaa ja tuotantotiloja tulisi muuttaa rajusti,
etta yritys paasisi niihin kunnolla kiinni. Joitakin toiminnan osa-alueita pitdisi karsia jarke-

vasti pois, ettd yritys saisi resursseja vastatakseen uusien asiakkaiden tarpeisiin.

Yrityksen toiminta on ollut aikaisemmin raskaan kaluston huolto- ja korjaustyo6ta, rautara-
kenteiden valmistusta ja teollisuuden alihankintapalveluita. Uusien koneinvestointien jal-
keen yritys on ryhtynyt panostamaan terésosien- ja komponenttien valmistukseen. Kuiten-
kaan uusien koneiden kapasiteettid ei ole saatu hyddynnettyd nykyiselld toimintamallilla
maksimaalisesti. Tasta johtuen yrityksen toimintaa ja tuotantotiloja tulisi kehittd4d parem-

min palvelevaksi.
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Tulimme toimeksiantajan kanssa siihen tulokseen, etta yrityksen toiminnan strategiasuunni-
telma tulisi paivittaa ajan tasalle. Mahdollisuuksien ja uhkien kannalta yrityksen liikeideaa,
asiakaskuntaa ja kilpailutilannetta tulisi analysoida ja kehittdd toiminnalle suunnitelma,
jonka mukaan yrityksen olisi helpompi jatkojalostaa toimintaansa.

4 Toteutus / prosessi

Tassa kappaleessa kadymme yhdessa toimeksiantajan ohjaajan kanssa lapi tarvittavat ana-
lyysit yrityksestd. Pyrimme |0ytamaén yrityksen toiminnan kannalta tarkeitd kehittdmisen
kohteita ja keinoja seké ratkaisuja niiden kehittamiseen.

Mielestani ensimmaiseksi tarkeimmaét tarkastelun kohteet ovat yrityksen toiminta ja lii-
keidea. Liikeideaa tarkastelemalla on tarkoitus selvittdd miksi yritysta ylipaatansa pyorite-
tdan, mika on sen toimintamalli ja palveleeko se yritysté tarkoituksen mukaisesti.

Taman jalkeen nden tarpeelliseksi kartoittaa yrityksen liiketoiminta-alueita ja kriittisia me-
nestystekijoita. Tarkastelemme toimeksiantajan kanssa yrityksen markkina-alueita ja poten-
tiaalisille uusille asiakkaille sek& nykyisille asiakkaille tarjottavia palveluita.

Seuraavaksi tarkastelemme yrityksen nykyista asiakaskuntaa, minkélaisia asiakkaita yrityk-
selld on ja mitd palveluita asiakkaat kayttavat. Tarkastelemme myos yrityksen tarjoamia
palveluita, ettd onko niitd kohdennettu oikeille asiakasryhmille ja onko mahdollisesti uusia

markkinointi mahdollisuuksia nykyisissa asiakkuuksissa.

Lopuksi analysoimme yrityksen markkina-alueella olevia kilpailijoita ja teemme yrityksesta
SWOT-analyysin. Tarkastelemme Kilpailijoiden sijaintia, kilpailukykyé, kokoa ja yhteis-

tyokumppaneita, seké arvioimme niiden toimintamallia.
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Analysoidessamme edella mainittuja asioita kaytdimme hyodyksi yrittajien pitkdaikaista
tyokokemusta, yrityksen Kirjanpitoa ja historiatietoja. Naista analyyseistd saamme tarvitta-
vat tiedot strategian kehittdmiseen ja tarkeimmat kehittamisen kohteet. Liséksi teoriaosiossa

kuvailtujen tydkalujen avulla saadaan keinot niiden saavuttamiseen.

4.1 Liikeidea

Ensimmaiseksi kavimme 1api yrityksen liikeidean ja tarkastelimme, onko siind aihetta muu-
toksiin. Pyrimme kuvailemaan asiat nykytilanteen mukaan, koska toiminta on muuttunut
sitten edellisen liikeidean méaérittdmisen jalkeen. Seuraavan kuvion (kuvio 3) avulla analy-
soimme yrityksen toimintaa, imagoa, kohderyhmaa, tuotteita ja palveluita, toimintatapoja ja

voimavaroja.

Kuviosta (kuvio 3) kady ilmi minké&laista lisdarvoa yritys tuo asiakkailleen ja mille kohde-
ryhmille ja asiakkaille yritys haluaa tuotteitaan ja palveluitaan tarjota. Kuviossa on kuvail-

tu, minkalaisen kuvan yritys haluaa itsestaan tuoda esille markkinoilla.

Kuviossa (kuvio 3) on kuvailtu yrityksen toimintatapaa. Toimintatapa kertoo, mitkd ovat
yrityksen johtavat arvot ja minkalainen toiminta on yritykselle tyypillista. Se kertoo yrityk-

sen markkinoinnista ja taloudellisista asioista.

Kuviossa on myos kuvailtu yrityksen fyysisig, taloudellisia ja henkisid voimavaroja. Voi-
mavarat kuvailevat, minké&laiset resurssit yritykselld on tarjota kilpailukyvyn kannalta.

Voimavaroihin kuuluvat tuotantotilat ja konekanta, talous ja tydntekijéiden ammattitaito.



TARVE / HYOTY ASIAKKAALLE IMAGO
Laheisyys asiakkaaseen Tehdaan asiakkaiden toiveiden mukaan
Laitevalmistus Nopeat toimitukset
Osa- ja kokoonpanovalmistus Joustava palvelu
Korjaus- ja hitsausosaamista Sijainti

ASIAKKAAT / ASIAKASRYHMAT TUOTTEET / PALVELUT
Konepajat ja laitevalmistajat CNC-palvelut
Koneurakoitsijat Hitsauspalvelut
Rakennusliikkeet ja teollisuus Rautarakennetyot
Maatalousyrittajat
Muut

TAPA TOIMIA

Johtava arvo: Asiakastoiveen toteutus

Yritykselle tyypillista: Joustavuus, reagointi uusiin tilanteisiin

Markkinointi / Myynti: Nettisivut, "puskaradio”, alihankintamessut

Hinnoittelu: Tuntihinnoittelu, tydlle ja konetunneille oma hinta

Kilpailukyky: Toiminta on joustavaa, pystyy nopeasti muuttamaan toimintatapaa
Ostot: Tilauksien pohjalta, ei varastointia

Taloushallinto: Sisdinen kirjanpito

VOIMAVARAT

FYYSISET

Toimitilat ja varasto: Oma halli 260 m2, oma varasto 60 m2
Koneet ja laitteet: Nykyaikaiset lahes uudet CNC-koneet, uudet hitsauskoneet, hallinosturi,
trukki

TALOUDELLISET

Taseen loppusumma: 11/2010 = 398 t€
Omat toimitilat ja laajennuksia mahdollistava suuri tontti

HENKISET

Ammattitaitoinen, pitkdan tyokokemuksen omaava henkilokunta

Kuvio 3. Kone ja Metalli Havukainen Oy:n liikeidea
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4.2 Liiketoiminta-alueet

Seuraavaksi tarkastelimme yrityksen liitetoiminta-alueita. Liiketoiminta-alueiden avulla
maadritettiin, milla kilpailun alueilla yritys haluaa toimia nyt ja tulevaisuudessa. Yrityksen
liiketoiminnan kannalta oli tarpeen pohtia, voisiko liiketoiminta-alue olla tulevaisuudessa

nykyista laajempi tai keskittyneempi tai ehké jopa aivan jokin muu kuin nykyinen.

Kartoitimme nykyiset ja mahdolliset uudet asiakkuudet. Arvioimme yrityksen markkina-
alueita ja mahdollisuuksia laajentaa toimintaansa Pohjois-Karjalan alueen ulkopuolelle.

Kuviossa (kuvio 4) yrityksen tuotteet ja palvelut kohdistettiin asiakasryhmiin.

Liiketoiminta-alue Tuotteet Asiakkaat Markkina-alue
Teollisuuden alihankinta Osa- ja komponenttivalmistus | Yritys A 1. Pohjois-Karjala
CNC-palvelut Laitevalmistus Yritys B 2. Muu Suomi
yritys C
Yritys D
Yritys E
Yritys F
Rautarakennetyot Terasrakenteet Yritys G 1. Pohjois-Karjala
Palo-ovet ja ikkunat Yritys H
Teraportaat Yritys |
Hoitotasot Yritys J
Kunnossapito Asennustoiminta Yritys G 1. Pohjois-Karjala
Paikalliset korjaustyot Yritys |
Yritys J
Yritys K
Korjaus- ja huoltotoiminta | Metsdkoneet Koneurakoitsijat | 1. Keski-Karjala
Maansiirtokoneet Autoilijat 2. Pohjois-Karjala
Maatalouskoneet Maanviljelijat 3. Muu Suomi
Kuljetuskalusto

Kuvio 4. Kone ja Metalli Havukainen Oy:n liiketoiminta-alueet
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4.3 Kriittiset menestystekijat

Seuraavassa kuviossa (kuvio 5) tarkastelimme yrityksen Kriittisi& menestystekijoité eri lii-
ketoiminta-alueilla. Kriittiset menestystekijat ovat asioita, joissa yrityksen on ehdottomasti
onnistuttava. Kuviosta kay ilmi yrityksen eri liiketoiminta-alueet ja niihin kohdistetut kriit-

tiset menestystekijét.

Kriittiset menestystekijat perustuvat ajatukseen siitd, ettd on olemassa tiettyja asioita, joissa
onnistuminen tai epdonnistuminen vaikuttaa ajan mittaan ratkaisevasti yrityksen menesty-

miseen ja tavoitteiden saavuttamiseen.

Kriittisten menestystekijoiden jaottelu auttaa keskittyméén vain niihin seikkoihin, jotka

ovat Kriittisida onnistumisen kannalta. Nain valtytdén resurssien véarin allokoinnilta ja lisé-

taan yrityksen menestymisen todennékoisyytta.

Liiketoiminta-alue

Asiakaspalvelussa ja kilpailussa

Omien resurssien johtamisessa

Teollisuuden alihankinta

Joustavuus

Ammattitaidon yllapitdminen

CNC-palvelut Ammattitaito Ajanmukaiset koneet ja laitteet
Toimitusvarmuus Soveltuvat toimitilat
Kustannustehokkuus Resurssit
Laatu / saatavuus Riittavat kpo-puskurit
Sijainti

Rautarakennetyot Edelldmainittu + hinnoittelu Edelld mainitut

Kunnossapito

Erityisesti tuntiveloitus

Resurssit

Viranomaisluvat

Korjaus- ja huoltotoiminta

Ammattitaito
Sijainti

Ammattitaidon yllapitdminen
Koneet ja laitteet

Kuvio 5. Kone ja Metalli Havukainen Oy:n kriittiset menestystekijat
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4.4 Asiakasanalyysi

Yrityksen asiakasanalyysissa sijoitimme yrityksen péadasiakkuudet tuote/asiakas (kuvio 6)
matriisiin, mistd nakyy yrityksen asiakkaiden kayttdmat palvelut eri liiketoiminta-alueilla
suhteessa liikevaihtoon. Téta kuvioa sovelsimme Boston Consulting Groupin (kuvio 7)
matriisiin. Naitd tyokaluja apuna kéyttden hahmottelimme yrityksen asiakaskunnan tietyn-
laiseen arvojdrjestykseen.

Tuote / Tuoteryhmd | Tuote / Tuoteryhmd | Tuote / Tuoteryhmi
Liikevaihto 1 2 3
CNC- palvelut Huolto- ja Hitsaus- ja
korjauspalvelut kokoonpanopalvelut
Asiakas:
) X X
Konepajat
Asiakas:
. . . X X
Laitevalmistajat
Asiakas:
siakas o X % X
Koneurakoitsijat
Asiakas: X
Rakennus / teollisuus
Asiakas:
iakas % X
Muut

Kuvio 6. Kone ja Metalli Havukainen Oy:n tuote/asiakas matriisi

Kuvion (kuvio 6) ideana oli hahmottaa, mista tuoteryhmaéstd ja milta asiakaskunnalta yri-
tyksen liikevaihto syntyy. Kuvion perusteella sijoitimme asiakasryhmét ja yrityksen tar-

joamat palvelut sovellettuun Boston Consulting Groupin matriisiin (kuvio 7).
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TAHDET KYSYMYSMERKIT
8 KONEPAJAT OMAT TUOTTEET
E LAITEVALMISTAJAT ULKOMAAN KAUPPA
o
=2
)
> -
2 LYPSYLEHMAT KOIRAT
~
=z
S
<_’: KONEURAKOITSUAT RASKAAN KALUSTON HUOLTO
; TEOLLISUUDEN ALIHANKINTA KORJAUSHITSAUKSET
,C_) MAANSIIRTOLAITTEET PIENOSATUOTANTO

NETTOKASSAVIRTA ++++

Kuvio 7. Boston Consuling Groupin malli [12 soveltaen].

Kuviossa (kuvio 7) asiakasryhmét on jaoteltu tahtiin, kysymysmerkkeihin, lypsylehmiin ja
koiriin. Nama kertovat kuinka yrityksen tulisi suhtautua jo olemassa oleviin asiakkaisiin ja
mahdollisiin uusiin asiakkaisiin. Tahdet ovat asiakkaita, joilta on odotettavissa suuri kasvu
ja markkinaosuus. Ne vaativat suuria investointeja kasvun yllapitdmiseksi, mutta ajan kans-
sa kasvu pienenee ja ne muuttuvat lypsylehmiksi. Lypsylehmilld on vastaavasti pieni kasvu,
mutta suuri markkinaosuus. Nama vakiintuneet ja menestyksekkéaat asiakkuudet eivat enaa
tarvitse suuria investointeja. Ne tuottavat rahaa muiden yksikdiden tukemiseen. Kysymys-
merkit ovat mahdollisia uusia asiakkuuksia. Yrityksen tulee pohtia tarkkaan niiden kohta-
loa, mistd tehdaan tahtid ja mitk& lopetetaan. Koirilla on pieni kasvu ja pieni markkina-
osuus. Ne voivat kannatta itsensd, mutta ne eivat todennékaisesti tule tuottamaan yrityksel-
le rahaa. Yrityksen on jatkuvasti seurattava liiketoimintayksikk6jaéan ja mietittava mita niil-

le tulevaisuudessa tehdaan.
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Seuraavaksi analysoimme toiminta-alueella olevia mahdollisia kilpailijoita. Kuvioon (kuvio

8) on koottu vastaavanlaisia samalla markkina-alueella olevia yrityksid. Analyysissa on

pyritty kuvaamaan Kilpailijan vahvuuksia ja heikkouksia.

Kuviossa (kuvio 8) on analysoitu kilpailijoiden vahvuuksia ja heikkouksia seka heidén stra-

tegioita. Tama analysointi auttaa yritystd asemoimaan yrityksensd markkinoilla ja teravoit-

tdmain omaa toimintaansa.

Kilpailija Vahvuudet / heikkoudet Kommentit

Potentiaalinen yhteistyokump-
Yritys L Tunnettu, vahva toimija pani

Korjaa paikallisen yrityksen ka-
Yritys M Pelkkaa hitsauspalvelua lustoa

Etsii uusia liiketoiminta mahdolli-

Yritys N suuksia Ei vastaavaa konekantaa
Yritys O Yritys X:n alihankkija Vastaava konekanta
Yritys P Tuotteistettu hyvin Vain omia tuotteita

Muut metalliteollisuu-
den

alihankkijat ympari
Suomen

Etaisyys Pohjois-Karjalaan

Hinta ratkaisee usein

Kuvio 8. Kone ja Metalli Havukainen Oy:n kilpailija-analyysi

4.6 SWOT-analyysi

Kuvion (kuvio 9) vasempaan puoliskoon on kuvattu yrityksen myonteiset ja oikeaan puo-

liskoon negatiiviset asiat. Kuvion alapuoliskoon on kuvattu organisaation ulkoiset ja yl&-

puoliskoon sisdiset asiat.




Vahvuudet

+ Pitkiaikainen kokemus ja
ammattitaito

+ Tunnettavuus

+ Kilpailukykyinen laitekanta

+ Perheyrityksen joustavuus

+ Kokemuksen ja koulutuksen tuoma

monipuolisuus

Mahdollisuudet

+ Nykyisten asiakkaiden lisiostot

+ Uudet asiakassuhteet

+ Laiteteknologian tiysi
hyddyntiminen

+ Omat tuotteet

+ Uusien tuotantotilojen mahdollistama
kapasiteetin kasva

Kuvio 9. SWOT-analyysi [11 soveltaen]
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I
Heikkoudet

- Taloudellisten puskureiden vihdisyys

- Tehtyjen padtosten
seurantamekanismien puuttuminen

- Perheyrityksen rasitteet

- Sisdisen viestinnin toimimattomuus

- Vastuualueiden miirittelemattomyys

- Pienet toimitilat
Uhat

- Matalan suhdanteen pidempiaikainen
jatkuminen

- Undet kilpailijat

- AvainhenkilGiden vakava
terveydentilan muutos

Kuviosta (kuvio 9) ndemme mita vahvuuksia yrityksen tulisi vahvistaa edelleen. Ndéemme

my0s, mité heikkouksia tulisi poistaa tai kehittdd. Liséksi kuvioon on kirjattu, mit4 tunnis-

tettuja mahdollisuuksia pitaisi hyddynt&é ja mihin uhkiin yrityksen tulisi tulevaisuudessa

varautua.

5 Yhteenvetoa ja pohdintaa

Yritys suhtautuu lahitulevaisuuteen luottavaisesti. Tavoitteena on kasvattaa volyymia ny-

kyiselld kulurakenteella kannattavuuden parantamiseksi. Tavoitteena on laajentaa asiakas-
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kuntaa, mutta toisaalta supistaa tuotevalikoimaa. Talla pyritdan isompien sarjojen tuottami-
seen yksittéisten kustannustehottomien kappaleiden valmistamisen sijaan.

Suhdanteen ké&éntyessé nousuun Kone ja Metalli Havukainen Oy haluaa olla valmiina vas-
taamaan haasteisiin. Nykyisten omistajien tavoitteena on myos vieda tulevat laajennus- ja
sukupolvenvaihdosprosessi hallitusti 1&pi. Yrityksen tunnettavuutta parannetaan asiakas-

kunnan keskuudessa.

Myynnin volyymia kasvatetaan aktiivisella myyntityolla, seké nykyisiin, ettd uusiin asiak-
kaisiin. Markkinoinnin mahdollisuuksia hyddynnetdan erillisen suunnitelman mukaan, jota
ei sisallytetty tdhan opinnédytetydhdn. Toimitilan laajennus mahdollistaa tuotantoprosessien

tehokkaamman lapimenon.

Kone- ja laiteinvestointeja tehdddn tarpeen mukaan, pyritddn kuitenkin hyodyntdmaan ali-
hankkijoita, jos ne osoittautuvat kustannustehokkaammaksi kuin investointien tekeminen.
Sukupolvenvaihdokseen on varattava riittavasti aikaa, keskustelu asiasta on aloitettava asi-

anomaisten kesken tahtotilojen seka erillisten kysymysten ratkaisemiseksi.

Opinnaytetyon tarkoituksena oli tehda strategiasuunnitelma vuonna 1996 perustetulle osa-
keyhtidlle. Analyyseilla pyrittiin selventaméaén yritykselle, mitka ovat heidan vahvuutensa
ja heikkoutensa. Kone ja Metalli Havukainen Oy tarjoaa asiakkailleen tilaustyoné erilaisia
terasrakenteita, koneita- ja laitteita sek& osa- ja komponenttivalmisteita. Yritys tarjoaa myos
raskaan kaluston korjauspalveluita ja teollisuuden kunnossapitopalveluita. Yrityksen paa-
asiakkaita ovat erilaiset metalliteollisuuden yritykset, koneurakoitsijat ja yksityiset henkil6t.
Yrityksen toiminnalle on tyypillista laadukkaat palvelut, nopeat toimitukset ja joustava

toiminta.

Tarvittavat analyysit suoritettiin k&yttdmalld hyddyksi yrityksen kirjanpitoa, liiketoiminta-
suunnitelmaa, markkinointisuunnitelmaa ja haastattelemalla yrityksen omistajia. Analyysit
on rajattu kasittelemé&an yrityksen perustietoja, liikeideaa, tavoitteita, markkinoita, asiakkai-
ta, kilpailijoita sekd SWOT-analyysia. Investointi ja rahoituslaskelmat jatettiin analyyseisté

pois, koska yrityksen laajennushanke on toistaiseksi jaadytetty.
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Tulosten pohjalta voidaan todeta, etta yrityksen toiminta on ollut kannattavaa, koska liike-
toiminta on jatkunut katkeamattomana. Syynd tahén on ilmeisesti pienen perheyrityksen
kyky muuntautua kysyntdd vastaavaksi joustavan toimintansa avulla. Yrityksen kas-
vundakymat ovat hyvat, silla kysyntdd on ja paikkakunnalla ei ole vastaavia palveluita sa-
massa muodossa. Jatkossa yrityksen tulisi kuitenkin kiinnittda huomiota tarjoamiin palve-
luihinsa ja asiakaskuntaansa. Kun tuotevalikoima ja asiakaskunta ovat laajoja, ei lukuisien
tuotteiden pieni myynnin volyymi tuo riittavasti tuloja tilaus-toimitusketjussa syntyvien
kustannusten kattamiseen [16]. Analyysien pohjalta yritykselle luotiin suuntaa antava stra-
tegiasuunnitelma, jota yritys jatkossa tdydentdd omaan tahtiinsa. Tdman asiakirjan yritys

luokitteli salaiseksi, eika antanut lupaa liittaa sitd tdiman opinnaytetyon liitteeksi.

Strategiasuunnittelu on keskeisessé osassa yrityksen toiminnassa. Mielestani onkin hyva,
etta tallaista yrityksen eri elinkaaren vaiheissa tarvittavaa tyokalua kdytetaan, silla se laittaa
yrityksen miettiméan liiketoimintaansa syvemmin ja tekemaan analyyseja ja skenaarioita
omasta toiminnastaan omalla toimialallaan. Jokainen yritys uskoo varmasti omiin visioihin-
sa ja ideoihinsa. Kuitenkin joskus voi kdyda niin, ettei kaikki menek&an niin kuin on suun-

niteltu.

Toimeksiantaja koki strategiasuunnitelman laatimisen tarpeelliseksi, ja tyon tavoitteeksi
tulikin yrittdjia itseddn ja yrityksen sidosryhmia hyodyttava tyokalu. Téssd opinndytetyon
tavoitteessa onnistuin mielestani hyvin, vaikkakin tekstin tuottaminen tuntui vélill4 vaikeal-
ta. Strategiasuunnitelman laatiminen on ollut mieluisaa ja haastavaa. Aihe oli mielestani

hyva, silla strategiasuunnitelma auttaa myos tulevassa sukupolvenvaihdosprosessissa.

Uskoisin, ettd tatd opinndytetyotd voisi hyddyntad ja jatkojalostaa jossakin muussa opin-
néytetydssa. Esimerkiksi silloin, kun yritykselle laaditaan paivitettyé liiketoimintasuunni-

telmaa tai markkinointisuunnitelmaa.
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