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This thesis concept is an idea of growth strategy. The goal of the thesis is to
examine the operations of micro company, Paukku Productions Ky, and create
growth strategy based on the company’s objectives.

The theoretical section of the thesis includes two chapters. The first chapter
opens the ideas and concepts of strategy and growth strategy. The second chap-
ter opens terms of growth management and risks of growth. Chapter includes
also knowledge about markets and making a budget,

The third chapter is empirical chapter. It is focusing on the case company Paukku
Productions Ky and the objective making a growth strategy to this company. The
research data includes both qualitative and quantitative material.

The result of the thesis show Paukku Productions Ky is small and yet very adap-
tive to different scenarios. These scenarios help to define the right strategy to the
turnover of the company. This thesis build a growth strategy to Paukku Produc-
tions Ky and shows that the company is small an adaptive and it can use this as
an advantage by making small steps forward and not losing this advantage.
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LYHENTEET JA TERMIT

Heikko signaali

Niche

Skenaario

Trendi

Merkki mahdollisesti nousevasta teemasta, joka

saattaa olla tulevaisuudessa merkittava.

Niche viittaa kapeammin maariteltyyn ryhmaan markki-

nasegmentin sisalla

Tulevaisuudessa esiintyvien tapahtumaketjujen ku-

vaus.

Trendi viittaa tulevaisuuden muutossuuntaan tai tee-

maan.



1 JOHDANTO

Tyon taustaan on vaikuttanut vahvasti paivittaistavarakaupan markkinoiden
kasvu. Tama kehitys on johtanut myos tydvoimavuokraukseen liittyvien palvelui-
den myynnin kasvuun. Tama on segmentti, missa toimii myods opinnaytetyon yri-

tys Paukku Productions Ky.

1.1 Tyon taustat

Liikevaihto ja myynti ovat olleet kasvussa kaikilla kaupan paatoimialoilla. Tilasto-
keskus osoittaa tyopaivakorjatun liikevaihdon kasvaneen helmikuussa vuoden
2020 vertailusta 3,9 prosenttia. Myynnin maara kasvoi samaan aikaan 2,9 pro-
senttia. (Tilastokeskus 2021.)

Kuvassa 1. koko kaupan liikevaihdon ja myynnin maaran kehitysta vuodesta
2009, vuoteen 2021. Viimeiset nelja vuotta ovat olleet suhteellisen tasaista kas-

vua. Kaupan kehitys on ylittanyt finanssikriisia edeltavat likkevaihtoluvut.

Koko kaupan liikevaihdon ja myynnin maaran trendi

M0 Liikevaihto

Myynnin maara

120

g 100_/k/ M_/
2
£

80

60 -

2009 2011 2013 2015 2017 2019 2021

Lahde: Tilastokeskus

Kuva 1. Kaupan liikevaihdon ja myynnin trendi (Tilastokeskus 2021.)
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Tilastokeskus osoittaa vahittaiskaupan liikevaihdon nousseen helmikuussa 4,8
prosenttia. Myynnin maara kasvoi samaan aikaan 4,7 prosenttia. Suurinta kasvu
oli paivittaistavarakaupassa. Paivittaistavarakaupan liikevaihto kasvoi 7,6 pro-
senttia ja myynnin maara 6,2 prosenttia. tyopaivakorjattu likevaihto nousi helmi-
kuussa kaikkiaan 4,8 prosenttia ja myynnin maara 4,7 prosenttia. (Tilastokeskus
2021.)

Kuva 2. nayttaa koko kaupan liikevaihdon kehityksen jaoteltuina omiin segment-
teihin. Kuvasta nahdaan, etta vahvimmin kasvussa ovat paivittaistavarakauppa
ja vahittaiskauppa. Selkeasti erikoiskauppa on ainoa segmentti, jonka kehittymi-

nen on negatiivista.

Tyopaivakorjatun liikkevaihdon ja myynnin maaran vuosimuutos
kaupan toimialoilla, helmikuu 2021, % (TOL 2008)

Koko kauppa (G)

Autokauppa (45)

Tukkukauppa (46)
Vahittaiskauppa (47)
Paivittaistavarakauppa (4711,472)

Tavaratalokauppa (4719)

Erikoiskauppa (474-477) -31 = Likevaihto
i Myynnin maara

-2 0 2 4 6 8
Vuosimuutos, %

Lahde: Tilastokeskus

Kuva 2. Liikevaihdon ja myynnin maaran vuosimuutos kaupan toimialoilla. (Tilas-
tokeskus 2021.)

Paivittaistavarakauppa ja vahittaiskauppa ovat selkedssa kasvussa. Nama ovat
segmentteja, jotka vaikuttavat suoraan yrityspalveluiden myyntiin ja palvelutoi-

mialoihin, jotka toimivat segmenteissa.

Tilastokeskuksen Yrityspalvelut -tilasto osoittaa palvelutoimialojen tilastoja. Pal-

velutoimialoista eniten kasvoi tydllistamistoiminta, jonka liikevaihto kasvoi yli yh-
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deksan prosenttia vuonna 2019. Liikevaihtoaan kasvattivat edellisvuoteen verrat-
tuna myds mm. liikkeenjohdon konsultointipalvelut, lakiasiainpalvelut, tietotekni-
set palvelut seka laskentatoimen, kirjapidon ja tilintarkastuksen palvelut. (Tilasto-
keskus 2021.)

Kuva 3. Nayttaa yrityspalveluiden liikevaihdon kehitysta kolmena edellisena vuo-
tena. Opinnaytetydn kannalta kiinnostavin segmentti on kuitenkin tyéllistamispal-

velut, jotka ovat kasvaneet kolmena edellisena vuonna.

Kuvio 1. Yrityspalveluiden liikevaihdon kehitys valituilla
toimialoilla 2017-2019

Tietotekniset paielut (TOL 582, 62,
631)

Arkiateht 3 insnoorpalvelut (TOL
711)

Tyollistamistomminta (TOL 78)
Liikkeenjohdon konsultointi (TOL 702)

iMainostoiminta (731)

Laskentatoimi, kirjanpito ja
tilintarkastus (TOL 692)

Lakiasiainpakelut (TOL 691)

Tekninen testaus ja analysointi (TOL
712)
Markkina- ja mielipidetutkimukset
(TOLT732)

0 2000 4000 6000 8000 10000 12 000 14 000

Miljoonaa euroa

Kuva 3. Yrityspalveluiden liikevaihdon kehitys valituilla toimialoilla. (Tilastokeskus
2021.)

Kuvasta 3. havaitaan, etta tyodllistamistoiminnan osuus lilkkevaihdosta kasvoi edel-
lisvuoden 8 prosentista 14 prosenttiin. Lisaksi kuljetus-, varasto- ja logistiikka-
alan seka kaupan alan henkildston vuokrauspalveluiden liikevaihto kasvoi sel-
vasti edelliseen vuoteen vertailtaessa. Naiden palveluerien osuudet tydllistamis-
toiminnan liikevaihdosta kasvoivat myds edellisvuoteen verrattuna. (Tilastokes-
kus 2020.)
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Kuva 4. Nayttaa miten tyollistamistoiminta on kehittynyt eri segmenteissa. Opin-
naytetydn kannalta kiinnostavin segmentti on kaupan alan henkiléstonvuokraus-

palvelut, jossa kehitysta on ollut selkeasti.

Teolisuuden henkilastdn vuokrauspalveut

Kuletus-, varasto- ja iglstikka-alan
henkibsten vuokrauspalyelut
Hotelli- @ ravintola-alan henkiloston
vuokrauspalvelut

Rakennusalan henkiloston vuckrauspalvelut
Kaupan alan henkildstin vuokrauspalelut

Muut henkikisién hankintapahelut

Tervaydenhoito- ja sosiadialan henkilbston
vuoErauspaly elut

Muun henkildston vuokrauspalvelut

Muut tuotteet ja palvelut

Tielotekniikka @& televiestintaalan henkilbsién
Vuokrauspalvelut

M uun tolmistohenkloston vuokrauspai elut
Johtohenkildiden rekrytointipalvelut

Henkildston rekrytontipalveliut

Call ja contact center henkildst on
vuokrauspakvelut

Taloushallinnon henkilast dn vuokrauspalvelut

Markkinomnin ja myynnin henkilbsion
vuokTauspah elut

I i T T L L] 1

o 100 200 300 4&DD 500 BOO

Miljoonaa euroa

Kuva 4. Tydllistamistoiminta toimialan liikevaihto palveluerittain 2018-2019. (Ti-
lastokeskus 2020.)

Liiketoiminnan kasvattamiseen tarvitaan kasvavia markkinoita. Paivittaistavara-
kaupan kasvu heijastelee suoraan tyollisyystoiminnan kasvuun. Tyodllisyystoi-
minta on palvelua, jota kaupat erityisesti tarvitsevat kasvun aikana tapahtuviin
nopeisiin muutoksiin. Nama edella esitetyt markkinat vaikuttavat suoraan opin-

naytetyon case yritykseen.

Paukku Productions Ky on 2015 perustettu yritys, jonka paatoimiala on muu liik-
keenjohdon konsultointi. Kaytanndssa tama tarkentuu toiminnaksi paivittaistava-

rakaupassa. Paatoimisesti yritys tydllistaa yhden henkilon.
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1.2 Tyon tavoite ja tarkoitus

Harva hallitus tai yritysjohto on tyytyvainen yrityksen kasvuun tai kannattavuu-
teen. Parempaan pitaa toki aina pyrkia, eika nykyiseen ole tyytymista. (Mattinen
2020, 14.)

Kasvustrategia luo rungon yrityksen kehittdmiselle. Se on nakemys, mutta myds

toimenpidesuunnitelma. (Haastava 2021.)

Liiketoiminta kasvaa sita paremmin, mita toimivampi kasvustrategia organisaa-
tiolla on. (Mattinen 2020, 15.)

Tyon tarkoituksena on luoda kasvustrategia case yritykselle Paukku Producti-
ons Ky. Kasvustrategia luodaan yrityksen nykyisten toimintatapojen pohjalle.
Kasvustrategian tarkoitus on toimia yrityksen vaihtoehtojen oppaana kasvuun.
Yrityksen tulevaisuuden tavoitteena on kasvattaa liikevaihtoa 2-vuodessa

100 000 euroon. Kasvustrategian luominen laajentaa myds henkildkohtaista
ammatillista osaamista yrityksessa. Se auttaa yritystda nakemaan toimintaansa
objektiivisemmin ja helpottaa sen johtamista, seka ymparistonhavainnointia eri-

laisten skenaarioiden avulla.

Monilla eurooppalaisilla markkinoilla on tilaa vain kahdelle paakilpailijalle: mark-
kinajohtajalle ja sen vaihtoehdolle. Muut yritykset ovat markkinarakojen tayttajia
ja erikoistuvat kapealle alueelle. Keskittamista eli fokusointia harjoittava niche-
yritys keskittyy kapeaan osaan markkinoita ja pyrkii hallitsemaan tuon osan tar-
joamalla kyseisten markkinoiden arvostamia erityisetuja. Paras osaaminen
omilla markkinoilla on fokusoivan yrityksen paatavoite. (Viitala & Jylha 2013,
65.)

Niche-yritys keskittyy ja hallitsee kapeaa osaa markkinoita. Yrityksen vahvuu-
tena on toimiminen joustavasti pienelle asiakasryhmalle, joka on koostunut paa-
saantoisesti kahdesta asiakkaasta. Kasvustrategia antaa yritykselle mahdolli-
suuksia kasvaa ja kehittya, seka saada lisda myyntia ja 16ytaa lisda markkinoilta

tartuttavia etuja. (Strategy train 2021.)
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Paukku Productions Ky on saavuttanut tilan markkinoilla niche-yrityksena.
Niche-markkina on pieni, mutta tuottoisa markkinasegmentti, joka sopii yrityk-
sen keskittyneen toiminnan kohteeksi. Niche-markkinat eivat ole olemassa it-
sestaan. Niche markkinat luodaan tunnistamalla asiakkaiden tarpeita ja haluja,
joita kilpailijat eivat tyydyta tai huomaa. Taman jalkeen luodaan naihin tarpeisiin

ja haluihin vastaavia tuotteita.

1.3 Menetelmat

Kvantitatiivinen tutkimus on tieteellisen tutkimuksen maarallinen menetel-
masuuntaus. Menetelmasuuntaus perustuu aiheen kuvaamiseen ja tulkitsemi-

seen tilastojen ja numeroiden avulla. (Koppa 2015.)

Opinnaytety0ssa kaytetaan kvantitatiivista tutkimusta, joka perustuu numeraalis-
ten tai muuten maarallisten aineistojen tulkintaan. Kvantitatiivisella tutkimuksella
havainnoidaan markkinoiden kokoa. Markkinoiden koko kertoo mahdollisesta
kasvun potentiaalista. Tama kohta tyosta on helpompi toteuttaa kvantitatiivisin
menetelmin, koska mitattavaa numerillista-aineistoa on saatavilla. Tilastokeskus

pitaa ylla Suomessa tilastoja, joita tassa opinnaytetydssa hyddynnetaan.

Kvalitatiivista tutkimusta kaytetaan tyossa havainnollistamaan yrityksen asemaa
markkinoilla suhteessa kilpailijoihin. Tama osuus tyosta on muodostunut tutkijan

keraamasta aineistoista.

Opinnaytetyon teoreettinen viitekehys muodostuu ja yllapidetdan “keskustele-
valla” suhteella aineiston ja teorian valilla. Talla tavalla yritetaan silti saavuttaa
johdonmukaisuus ja yhtenaisyys tutkimuksessa. Skenaariot mahdollistavat vaih-

toehtoiset lopputulokset.

1.4 Opinnaytetyon rakenne

Opinnaytetyén on jaettu viiteen paalukuun. Opinndytetyé alkaa johdannolla,
jossa on kerrottu opinnaytetyon aiheesta, tutkimuksen taustasta ja tavoista, joilla
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tutkimus toteutetaan. Johdannon viimeisessa luvussa kaydaan lapi opinnayte-

tydn rakenne.

Opinnaytetyon toisessa ja kolmannessa kappaleessa esitellaan tutkimuksen teo-
ria. Teoriaosassa kasitellaan strategioiden sisaltdoa ja yrityksen kasvunhallintaa,
seka kasvuun liittyvia riskeja. Kolmannessa luvussa kasitellaan myos tilinpaatos-

analyysin ja budjetoinnin merkitysta kasvun hallinnan apuna.

Neljas kappale on tydn empiirinen osuus, eli tutkimus kohdeyrityksesta. Kappale
sisaltaa yrityksen esittelyn, seka laaditun kasvustrategian lapikaynnin, seka
suunnitellut jatkotoimenpiteet eri vaihtoehdoilla. Viimeinen eli viideskappale sisal-
taa yhteenvedon ja tiivistelman tutkimuksesta. Se sisaltaa myos tutkimuksen ar-

vioinnin, seka mahdolliset jatkotutkimusaiheet.



13

2 Strategia

Sana strategia tulee kreikan kielen sanasta strategos. Strategos viittaa armeijan
kenraaliin ja hanelle kuuluviin asioihin. Pohjimmiltaan strategiassa on kyse tais-
teluista, jotka kaydaan sodan paamaaran hyvaksi. Tarkemmin kyse on sodan-
kaynnin taidosta. (Sun Tzu 2020.)

Strategiaa kasitteena tarkoittaa tarkoituksenmukaista suunnitelmaa, jota seu-
raavat sen kaytantoon vienti ja kehitys. Strategian avulla yritys valitsee oman
asemansa markkinoilta. Strategia kuvastaa organisaation kulttuuria, eli miten
organisaatio nakee itsensa. Strategia on myos liiketoiminnan juoni, jolla menes-

tytaan ja erotutaan kilpailijoista. (Lehtinen 2020.)

Menestykseen johtavaa strategiaa ei voida tehda ilman asiakkaiden ja kilpailijoi-
den hyvaa tuntemusta. Lisaksi on tiedettava mitka muut asiat toimintaymparis-
tOssa ja sen jatkuvassa muutoksessa vaikuttavat yrityksen mahdollisuuksiin.
(Viitala & Jylha 2013, 62.)

Strategia perustuu arvolupauksiin. Kestava arvon tuottaminen perustuu asiak-
kaiden tarpeiden tyydyttamiseen. Strategia edellyttda kohderyhmien ja niille an-
nettavan arvolupauksen maarittamista selkeasti. (Kaplan & Norton 2004, 34.)
Arvot ilmentavat yrityksen tai yhteison tarkeana pitavia asioita. Arvot muodosta-
vat organisaatiokulttuurin ytimen. Arvot ovat niita asioita, joita yritys haluaa toi-
minnallaan edustaa, sen takia arvoja ei muuteta. (Kehusmaa 2010. 86.) Selkeat
arvot helpottavat paivittaista paatoksentekoa. Kun arvot ovat selkeat saadaan

luotua luottamusta, joka ajaa toimintaa kohti tavoitteita. (Tynska 2015, 29.)

Yrityksen visio tarkoittaa tavoitetilaa, jossa yritys haluaa olla tietyn ajanjakson
kuluessa. Kun yrityksen tavoitetila eli visio on selvilla, luodaan strategia eli kei-
not, joilla tma tavoitetila saavutetaan. Strategia vastaakin kysymykseen, miten
asetettu visio saavutetaan. Mikali strategian suunnittelu ja toteuttaminen teh-
daan onnistuneesti, saavutetaan yrityksen visio. (Yrityksen perustaminen.net
2021.)
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Yrityksen missio viestii yrityksen roolista ja tehtavasta yhteiskunnassa, myos
yrityksen toimintaymparistd vaikuttaa siihen. Mission tulee vastata perustavan-
laatuisiin kysymyksiin, joita ovat yrityksen olemassaolon tarkoitus ja mita yrityk-
sen toiminnalla halutaan saavuttaa. Mission ja vision eroaa toisistaan siten, etta
missio viittaa enemman olemassaolon syyhyn ja tehtavaan, ja visio puolestaan
kuvaa tavoitetilaa, jonka yritys haluaa tulevaisuudessa saavuttaa. Missio on siis
enemman nykytilaa ja visio tavoitetila tulevaisuudesta. (Yrityksen perustami-
nen.net 2021.)

2.1 Kasvustrategia

Pienella yrityksella on viisi kasvun vaihetta: syntyminen, selviytyminen, menesty-
minen, nousu ja kypsyys. Syntyvaiheessa yritys ratkaisee tuotteen ja palvelun
toimittamiseen liittyvat haasteet ja |I0ytaa asiakkaat. Selviytymisvaiheessa yritys
on saanut riittdvasti asiakkaita yritystoiminnan yllapitamiseen ja kykenee tyydyt-
tamaan asiakkaidensa tarpeet. Tassa vaiheessa yritys kasvaa ja tuottavuus pa-
ranee. Menestys-vaiheessa yrityksen on valittava laajentuminen ja kasvuhakui-
suus tai vakauden ja tuottavuuden yllapito. Nousuvaiheessa yritys on valinnut
kasvuhakuisuuden tavoitteekseen. Tassa vaiheessa yritys etsii keinoja ja rahoi-
tusta kasvunsa toteuttamiseen. Kypsyysvaiheessa yritys pyrkii hallinnoimaan

kasvuaan ja siitd saatuja voittoja. (Harvard business review 1983.)

Tutkimusten mukaan yritysten kasvu halukkuuteen vaikuttaa ainakin nama
kolme tekijaa. Yrityksen sisaiset tekijat ovat kasvuhalukkuudessa avainroolissa.
Sisaisia tekijoita ovat: yrityksen organisaation ominaisuudet, yrittdjan ominai-
suudet seka yrityksen kasvuun ja johtamiseen liittyvat strategiat. Naiden resurs-
sitekijoiden ohella yrityksen kasvuhalu ja -kyky riippuvat ennen kaikkea yrittajien
tahtotilasta, yrityksen kyvykkyydesta ja henkiléston osaamisesta. (Lith 2005, 19-
20.)

Yritykset voivat kasvattaa liikevaihtoa kannattavasti syventamalla olemassa ole-

via asiakassuhteitaan. Silloin ne pystyvat myymaan enemman nykyisia tai uusia
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palveluita ja tuotteita asiakkailleen. Yritykset voivat myds lisata tulojaan myymalla
aivan uusia tuotteita tai myymalla tuotteita ja palveluita uusille asiakassegmen-
teille. (Kaplan & Norton 2004, 58.)

Yrityksessa tulisikin tehda kasvuun liittyvat toimenpiteet mahdollisimman saasta-
vasti ja vahin riskein. Yritystoiminnalle voidaan asettaa yksi perustavoite: sen tu-
lee olla kannattavaa. Kasvu pitaisi nahda taman tavoitteen alatavoitteena. (Viitala
& Jylha 2013, 328.)

Yrityksen kilpailuedun ajattelumalli on pohjautunut Porterin (1985) teoriaan kil-
pailun kolmesta perusstrategiasta. Kilpailustrategialla pyritaan saavuttamaan
kannattava ja pysyva asema omalla toimialallaan. Kilpailustrategiat ovat kustan-
nusjohtajuus, differointi ja keskittyminen. (Porter 1985, 26-29.) Yrityksen tulisi
noudattaa naista vain yhta perusstrategiaa saadakseen kilpailuedun. Erityyppis-
ten kilpailuetujen saavuttamiseen vaaditaan toisille vastakkaisia toimenpiteita.
(Porter 1985, 31.)

Orgaaninen kasvu on yrityksen kehittymiseen perustuvaa, itsedan ruokkivaa kas-
vua. Toiminnan kehittaminen vahvistaa asiakassuhteita, ja yhteistyo asiakkaiden
kanssa tuo uusia ideoita, mika edelleen lisda uusia asiakkaita ja rahaa tuoteke-
hitykseen. Samalla omat mahdollisuudet uusiin aluevaltauksiin lisdantyvat. (Vii-
tala & Jylha 2013, 330.) Orgaaninen kasvu on yksi parhaista osoituksista siita,
etta yritys on onnistunut kilpailustrategiassaan. Kasvu ei ole itseisarvo, vaan se
on seurausta kilpailukyvysta, osaamisesta ja oikeanlaisesta innovatiivisuudesta.
(Viitala & Jylha 2013, 335.)

Rakenteellisella kasvulla tarkoitetaan kasvua, jossa ostetaan kilpailijoita samalta
toimialalta tai fuusioitumalla kilpailijoiden kanssa. Rakenteellisella kasvulla tulok-
sen kasvattaminen on haasteellista ja sen vaikutukset nakyvatkin enemman lii-
kevaihdon kasvuna. Orgaaninen kasvu voidaan nahda perustana, jonka avulla
yrityksen on helpompi saada tukea myos rakenteelliselle kasvulle ja ansaita ra-
hoittajien luottamus. (Storbacka 2005, 30.)
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Kasvua voidaan myos tavoitella innovaatioiden kautta. Innovaatioiden lajeja ovat
esimerkiksi, tuoteinnovaatiot, tarjoomainnovaatiot ja liiketoimintamalli-innovaa-
tiot. Innovaatioiden kehittaminen osana kasvua on tarkeaa, jopa elinehto yrityk-
sille. Kasvuyrityksen pitaa mahdollistaa keinot uusille innovaatioille. (Storbacka
2005, 31.)

Asiakaslahtoisella liiketoimintamallien rakentamisella on mahdollista luoda ai-
dosti puitteet kestavalle kasvulle. Asiakaslahtdinen kasvu alkaa nimenomaan ny-
kyisten asiakkaiden pysyvyyden varmistamisesta ja naihin asiakkaisiin keskitty-
misesta. Asiakasuskollisuus voi taas olla kasvun jarru, jos ei ymmarreta uusasia-
kashankinnan olevan kuitenkin kasvun tarkea mahdollistaja. (Storbacka 2005,
36-38.)

Kasvavilta markkinoilta on helpompaa I0ytaa menestys. Hyva liiketoiminta kes-
kittyy alueelle, jossa kysynta on kasvussa. Alueella tarkoitetaan maantieteellista
aluetta tai eri asiakassegmentteja, joilla odotus arvo tuottavuudesta ja arvonluon-
nista on kasvussa. Uusasiakashankinta tulee sita tarkedammaksi, mitd huonom-
mat kasvun odotukset ja riskiprofiilit nykyisilla asiakkailla on. (Storbacka 2005,
92.)

Kasvumahdollisuuksia kannattaa etsia myds ydinliiketoimintansa rajoilta. Menes-
tyksekkaat yritykset loytavat myos toimintatavan levittaa liiketoimintaansa Iahi-
alueille. Toistettava helposti monistettava ja systemaattinen liiketoiminnan laa-
jentaminen on menestyksekkaalle kasvuyritykselle tarkeaa. Tasta voi syntya yri-

tykselle kilpailuetua muihin yrityksiin nahden. (Storbacka 2005, 106.)

2.2 Tulevaisuuden ennakointi ja skenaariotyoskentely

Sitran tulevaisuus raportti esittaa erilaisia vaihtoehtoja, miten voi lahestya tule-
vaisuutta. Ensimmaisena mainitaan selvasti nakyvien kehityskulkujen tunnista-
minen ja niiden seurausten miettiminen nykyhetkessa. Talldin voidaan olettaa,
etta jonkinlainen tulevaisuus on jo nahtavissa nykyhetkesta kasin. Naihin muu-
toksiin voidaan siis varautua nykyhetkesta kasin. Tata lahestymistapaa kutsutaan
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tulevaisuuteen varautumiseksi. Megatrenditarkastelu esimerkki tasta lahestymis-
tavasta. Toinen lahestymistapa on visiointi. Se on tulevaisuuden suunnittelun Ia-
hestymistapa, jota esimerkiksi yritykset toteuttavat. Kolmas lahestymistapa on tu-
levaisuuksien avartaminen. Sen tavoitteena on laajentaa tulevaisuuskuvien kirjoa
ja haastaa tulevaisuudesta tehtyja oletuksia. Tama tapa on vahvistaa erilaisten
tulevaisuuksien mahdollisuutta ja auttaa varautumaan niihin. Tulevaisuuksien
avartaminen auttaa Ioytamaan sellaisia tulevaisuuden nakymia, joita ei valtta-

matta muuten ole tullut mieleen. (Dufva 2018.)

Sitran trendilistaa (megatrendeja) kaytetaan tydkaluna, kun pyritdéan ymmarta-
maan toimintaympariston muutoksia. Toimintaympariston muutokset ovat tar-
keita esimerkiksi strategiatydon yhteydessa. Sitran trendikatsaus on yksi tulkinta

globaalien muutosilmididen mahdollisista suuntauksista. (Sitra 2020.)
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Kuva 5. Sitran megatrendit. (Sitra, 2020.)

1. Keskeisin teema megatrendilistalla on ekologisen jalleenrakennuksen Kii-

reellisyys. Siihen kuuluu vastaukset keskisiin tulevaisuuteen vaikuttaviin
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tekijoihin, joita ovat ilmastonmuutos, luonnon monimuotoisuuden vahene-
minen, resurssien ylikulutus ja globaali jateongelma. On olemassa kas-
vava kiire ekologiselle jalleenrakennukselle. Tama tarkoittaa siirtymaa ym-
pariston tilaa ja ihmisten hyvinvointia parantavaan yhteiskuntaan. (Dufva
2020.)

2. Toinen teema on verkostomaisen vallan voimistuminen. Se tarkoittaa siir-
tymista suuntaan, jossa verkostojen laajuus, taloudellisen, teknologisen ja
kulttuurisen vuorovaikutuksen maara reflektoi valta-asemaa. Moninapai-

nen maailma vaihtuu monisolmuiseen. (Dufva 2020.)

3. Vaeston ikdantyminen ja monimuotoistuminen on tulevaisuuden haas-
teena. Miten I6ydetaan ekologisen jalleenrakennuksen reiluus, joka koh-
telee kaikkia vaestoryhmia tasa-arvoisesti. Tarvitaan uusia ajattelumalleja,
jotka mahdollistavat eriarvoisuuden vahentamista ja ekologista jalleenra-
kennusta. (Dufva 2020.)

4. Teknologiasta tulee osa kaikkea tekemista. Tama nostaa jannitteita ja ky-
symyksia siita, milloin teknologia on uhka ja milloin mahdollisuus. Dataa
kertyy yha enemman ja sen merkitys alkaa kasvamaan entisestaan. Tek-

nologia on yha enemman osa kaikkea arkielamaa. (Dufva 2020.)

5. Talousjarjestelma etsii suuntaa. Talousjarjestelman tulee keskittya yha
enemman tukemaan ekologista jalleenrakentamista. Pystymmeko luopu-
maan ongelmallisista kaytanndista ja rakenteista. Pystymmekd uudista-
maan taloutta. Loytaako talous ja ymparisto toisensa vai onko ymparisto

jatkossa reunaehtona. (Dufva 2020.)

Skenaariotydskentely minimoi todennakodisyyden, etta jotain tarkeaa jaa huomaa-
matta, ja maksimoi todennakdisyyden, etta minka tahansa skenaarion toteutumi-
seen on valmistauduttu. (Siilasmaa & Fredman 2018, 191.) Skenaariotydskentely

on keino tuoda kuria ja jarjestysta tulevaisuuden ajatteluun ja toisaalta valine,
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jolla suuret ongelmat puretaan hallittaviksi osiksi, joita voidaan kasitella yksi ker-
rallaan. Skenaariotyoskentelyn tuloksellisuus riippuu nakemysten laajuudesta.
(Siilasmaa & Fredman 2018, 193.)

Skenaariotyoskentely voidaan jaotella kuuteen vaiheeseen. Ensin kartoitetaan
yrityksen nykytilaa esimerkiksi SWOT-analyysin avulla. Samalla selvitetaan ar-
vot, tavoitteet ja mahdolliset heikot signaalit. Naiden pohjalta rakennetaan vahin-
taan kolmesta viiteen tulevaisuuden skenaariota. Sen jalkeen skenaarioiden poh-
jalta laaditaan organisaation visio. Vision jalkeen laaditaan kuvaus toimenpiteista

ja paatoksista, joiden avulla visio on saavutettavissa. (Viitala & Jylha 2013, 365.)

SWOT-analyysi on strateginen tydkalu. Sen alkupera viittaa englanninkielisiin sa-
noihin strenghts, weaknesses, opportunities ja threats. SWOT-analyysi on yrityk-
sen vahvuuksien, heikkouksien, mahdollisuuksien ja uhkien loytamista. Tama
tyokalu auttaa ymartamaan yrityksen tamanhetkista tilannetta ja Ioytamaan sen
toimintaymparistosta asioita, jotka auttavat yrittdjaa toimenpidemaarittelyssa.
Toimenpidemaarittely auttaa yrittajaa johtamaan yritysta siihen suuntaan, jossa
yrityksen vahvuuksia ja mahdollisuuksia voidaan hyodyntaa, mutta uhat ja heik-
koudet saadaan minimoitua. (Viitala & Jylha, 2013, 44)

SWOT-analyysin tarkoituksena on koota yhteen yrityksen toimintaan vaikuttavat
tekijoita. Analyysin tulee sisaltaa riittavasti tietoa, jotta kuka tahansa voi nahda
ja ymmartaa, miksi jokin tekija on vahvuus, heikkous, uhka tai mahdollisuus.
Nama auttavat kasittdamaan, mita paatoksia yrityksen tulisi tehda. SWOT-ana-
lyysi auttaa yritysta strategian luomisessa, mutta myds tulevaisuuden skenaa-

rioita punnitessa. (Meristd ym, 2007. 14.)

Mikali strategiaa suunnitellaan tulevaisuuden skenaarioiden pohjalta, niin ensim-
mainen toimenpide on valita skenaario, jonka oletetaan toteutuvan. Taman poh-
jalle suunnitellaan strategia. Samalla on jarkevaa varautua vaihtoehtoisiin ske-
naarioihin. Nain avarretaan yrityksen tulevaisuuksia ja pystytaan vastaamaan nii-
hin. Parhaimmillaan strategia pyrkii paasemaan tavoitetilaan kaikissa mahdolli-

sissa skenaarioissa. (Meristé ym, 2007. 15.)
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Muutostekijoiden ennakointi on hyva tapa varautua nopeasti muuttuvaan maail-
maan, jossa yritysten kilpailuymparistd on haastava. Tulevaisuutta koskevat sei-
kat ovat tarkeita havainnoida myos pk-yrityksissa, jotta voidaan jouhevasti muut-
taa strategiaa tilanteen mukaan. Tama luo myods mahdollisuuksia liikketoiminnan
kehittamiseksi. (Meristd ym, 2007. 22.)
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Kuva 6. Skenaariotydskentelyn vaiheet. (Turun kauppakorkeakoulu & Yliopisto
2021.)

1. Yritys tekee riittdvat selvitykset, kuten SWOT-analyysi ja kirkastaa ar-
vonsa. Yritys tunnistaa signaaleja ja keraa taustatietoja.

2. Yritys aloittaa skenaarioprosessin eli vaihtoehtoisten tulevaisuuksien
suunnitteluun.

3. Yritys luo strategiaprosessin kautta vision yrityksen tavoitetilasta, johon se
tahtaa.

4. Yrityksen missio eli olemassaolon syy kirkastuu.
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5. Strategialla eli missiolla pyritdan paasemaan visioon.
6. Aikaa on kulunut ja tdssa vaiheessa on tarkeaa aloittaa prosessi uudelleen

muuttuneiden olosuhteiden vaatimusten mukaan.
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3 Kasvun hallinta

Yrityksen toiminnan perusedellytys on olla kannattava. Pelkka kannattavuus ei
kuitenkaan riita liiketoiminnan kasvattamiseen pidemmalla aikavalilla, vaan yri-
tyksen on onnistuttava myos muilla osa-alueilla. Kannattavuuden lisaksi yrityk-
sen maksuvalmius ja vakavaraisuus ovat edellytys kasvun onnistumiselle.
(Hyyppa 2015)

Kasvuhakuisuutta pidetaan merkittavan osana yritystoimintaa. Pienten yritysten
tapana varmistaa toimintansa jatkuvuus on yrityksen resurssipohjan kasvattami-
nen. Onnistunut kasvu ei ole itsestaanselvyys. Tarkeaa on myods vastaus kys-
mykseen miten kasvu hallitaan. (Kuitunen, llomaki, Simons & Viljakka 2003, 1-
3)

Vakavaraisuuden hoitaminen on yrityksen rahoituksen rakenteen jarjestamista.
Aloittavien kasvuyritysten suurin ongelma Suomessa on oman padomaehtoisen
rahoituksen vahaisyys, mika vaikuttaa yritysten selviytymiskykyyn erityisesti las-
kusuhdanteen aikana. (Virtanen 1999, 120-121.)

Kasvun keskella taytyy pystya pilkkomaan haasteet hallittavaksi kokonaisuu-
deksi. Tama helpottaa kehittamistyota ja kasvun hallintaa. Kasvun aikana tulee
tarkastella tulevaisuutta ja nahda kasvu kokonaisuutena, joka tahtaa tavoittee-
seen. (Kauppalehti 2015)

Hallitulla kasvulla tarkoitetaan liikkevaihdon kasvun ja kannattavuuden pitamista
tasolla, jossa yrityksen rahoitusrakenne sailyy turvattuna Tama estaa yritysta vel-
kaantumasta liikaa. Yrityksen investoidessa on liiketuloksen pakko lisaantya, mi-

kali yrityksen vastaavat eli tase kasvaa. (Salmi 2004, 190.)

PESTE-analyysissa tarkastellaan toimintaymparistdd, jossa toimivat nakdkul-
mina poliittinen, ekonominen, teknologinen ja ekologinen tila ja tulevaisuus. Po-
liittinen nakdkulma ottaa huomioon lain asettamat maaraykset. Ekonominen na-
kdkulma ottaa huomioon ostovoimaan liittyvia tekijoitd. Sosiaaliset tekijat ottavat

huomioon trendit, tavat ja asenteet. Teknologinen nakokulma ottaa huomioon
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muutokset, joita teknologinen kehitys saa aikaan. Ekologinen nakokulma ottaa
huomioon muutokset, joita erilaiset ymparistonmuutokset ja elinolosuhteet saavat

aikaan. (Puusa ym, 2012.)

3.1 Kasvustrategian riskienhallinta

Muutokset ovat monialaisia kasitteita. Ne voivat koskea koko yritysta tai vain hen-
kiloston toimenkuvaa. Nama muutokset voivat vaikuttaa kerralla koko organisaa-
tion toimintakulttuuriin. (Newton 2007, 3-5.)

Muutoksien tekemisella pyritdan saavuttamaan erilaisia tuloksia. Naitd ovat mm.
paremmat prosessit, tehtavat, laajemmat palvelut, kustannustehokkuus, koulut-
taminen, organisaatiomuutokset, toiminnan yhdistaminen tai eriyttaminen. Oli toi-
minta mika tahansa, tarkeana on yrityksen ajatus paasta yhdesta pisteesta toi-

seen. Muutos tapahtuu naiden pisteiden valilla. (Newton 2007, 3-4.)

Muutosjohtaminen keskittyy paasemiseen paikasta paikaan. Yhdesta vaiheesta
toiseen paamaaratietoisesti. Muutosjohtaminen on erilaisten prosessien, tyoka-
lujen, tekniikoiden, metodien ja lahestymistapojen kayttamista. Niiden avulla ta-

voitteena on paasta haluttuun lopputulokseen. (Newton 2007, 7-8.)

Yritys voi suhtautua tulevaisuuteen parilla erilaisella toimintatavalla: joko hyodyn-
netdan aktiivisesti tulevaisuuden tarjoamia mahdollisuuksia tai puolustetaan
omaa asemaa. Strategiset vaihtoehdot ovat hyokkaava (offensiivinen) toiminta-
vaihtoehto, joka kuvaa proaktiivista, aggressiivista strategiaa, jossa skenaarion
sisaltamia mahdollisuuksia pyritadn hyodyntamaan myos riskien kasvun uhalla.
Puolustava (defensiivinen) toimintavaihtoehto kuvaa reaktiivista strategiaa, jossa
pyritdan valmistautumaan skenaarion sisaltamiin uhkiin minimoimalla riskit. Lo-
pullinen strategian valinta tehdaan naiden reunaehtojen puitteissa. (Meristé ym,
2007.19.)

3.2 Tilinpaatosanalyysi osana kasvunhallintaa
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Tilinpaatostietoja eli tuloslaskelmaa tai tasetta vertailemalla voidaan havainnoida
yrityksen tilaa. Ne osoittavat toiminnan kannattavuutta ja liikevaihtoa. Talla tavoin
voidaan havainnoida, onko yrityksen liikevaihto kasvanut tai vaikkapa mihin se
sijoittuu toimintaymparistossaan. Tuloslaskelma osoittaa toiminnan kasvua. Tase
nayttaa yrityksen padaoman jakautumista omaan ja vieraaseen paaomaan. (Salmi
2004, 115.) Tilinpaatoksesta voidaan siis havainnoida, millaiset toimintaedelly-
tykset yrityksella on. Tilinpaatoksesta voidaan myos havainnoida yrityksen toi-
minnan laajuutta. Tilinpaatoksia tarkastelemalla muodostetaan kokonaiskuva yri-

tyksen taloudellisesta tilanteesta. (Salmi 2004, 120.)

Yritystalouteen liittyy kolme keskeista asiaa mita kannattaa analysoida:
1. Kannattavuus
2. Maksuvalmius

3. Vakavaraisuus

Yleisimmin kaytetty kannattavuuden tunnusluku on sijoitetun padoman tuottopro-
sentti (Sipo-%). Sipo-% mittaa suhteellista kannattavuutta, eli sitd tuottoa mika
on saatu yritykseen sijoitetulle padomalle. Sipo-% lasketaan, liikevoitto jakamalla
oma padoma + pitkaaikaiset lainat + korolliset lyhytaikaiset lainat ja taman jalkeen

luku kerrotaan sadalla. (Tilisanomat 2018.)

Maksuvalmiutta kuvaavista tunnusluvuista Quick ratio ja Current ratio ovat kaik-
kein yleisimmat. Quick ratio on naista kahdesta parempi ja se soveltuu suurim-
malle osalle yrityksista, joilla ei ole varastoa. Quick ratio mittaa yrityksen mahdol-
lisuutta selviytya lyhytaikaisista veloista pelkalla rahoitusomaisuudellaan. Quick
ratio on rahoitussaamiset jaettuna lyhytaikaisilla saamisella ja saaduilla enna-
koilla. (Tilisanomat, 2018.)

Vakavaraisuutta mitataan usein omavaraisuusasteella. Sen tehtavana on mitata
yrityksen vakavaraisuuden ohella yrityksen kykya sietaa tappioita ja edellytyksia
selviytya sitoumuksistaan pitkalla aikavalilla. Omavaraisuusasteen kaava on oma
paaoma jaettuna taseen loppusummalla ja tasta saatu luku kerrotaan sadalla.
(Tilisanomat, 2018.)
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Tilinpaatosanalyysin tarkoitus ja kaytettava menetelma riippuvat siita, mihin tar-
koitukseen tietoa tarvitaan. Menetelmia tilinpaatdésanalyysiin on useita. Pienyri-
tyksilla kaytetaan koko toimintaan keskittyvaa yritysanalyysia. Muita menetelmia

ovat sijoitusanalyysi ja toimiala-analyysi. (Salmi 2004, 114.)

3.3 Budjetointi osana kasvunhallintaa

Yrityksen talouden hoitaminen edellyttaa suunnittelua ja valvontaa. Tata suunnit-
telua ja valvontaa voidaan tehda esimerkiksi budjetin avulla. Budjetin tarkoitus on
olla yrityksen rahamaarainen toimintasuunnitelma. Budjetoinnilla tarkoitetaan ra-
hamaaraisen budjetin laadintaa. Budjettikausi on ajanjaksoa, jolle budjetti laadi-
taan. Yleisin budjettikausi on kalenterivuosi tai kirjanpidon tilikausi, joka voidaan

jakaa lyhyemmiksi tarkkailujaksoiksi. (Yritystoiminta 2021.)

Budjetti on tavoitteellinen toimintasuunnitelma. Budjetin laatiminen on tasapainoi-
lua tavoitteellisuuden ja liilan optimististen nakemysten valimaastossa. Talouden
suunnittelussa on jarkevaa toteuttaa varovaisuus periaatetta. (Yritystoiminta
2021.)

Budjetti asettaa yrityksen taloudelliset tavoitteet. Budjettia tehtdessa yrityksen tu-
lisi tarkastella ja vertailla erilaisia toimintavaihtoehtoja ja niiden vaikutuksia yrityk-
sen talouteen. Budjetti auttaa hahmottamaan yrityksen johtajia kokonaisuuden
havainnoinnissa. Sen avulla ndhdaan mitka toimenpiteet vaikuttavat yrityksen ta-

loudelliseen kehitykseen. (Yritystoiminta 2021.)

3.4 Henkilostoriskit

Yrityksen menestys riippuu riskien hallinnasta. HenkilOstoriskit ovat yksi osa-

alue yrityksen kokonaisuuden hallinnasta, Henkiloston rooli on merkittava yrityk-
sen toiminnassa. Sen takia henkilostoriskien arviointi ja naiden riskienhallinta on
osa yrityksen strategian suunnittelua. Henkilostoriskit voivat syntya yrityksen si-

salta tai ulkopuolelta. Yrityksen avainosaaminen on yleensa vain muutaman
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henkilon varassa. Vastuualueet kasautuvat ja varamiesjarjestelmat helposti
puuttuvat. Kaikkien naiden tulisi olla kunnossa, jotta kokonaisuus toimisi par-

haalla mahdollisella tavalla. (Suomen riskienhallintayhdistys 2021.)

Esimerkkeja henkiloriskeista on vasyminen, uupuminen, tapaturmat ja sairastu-
miset. Ammattiosaamisen vanheneminen tai koulutuksen vanhanaikaisuus.
Henkilo- ja tyosuhderiidat. Tahattomat inhimilliset virheet, seka tietovuodot ja

varkaudet. (Suomen riskienhallintayhdistys 2021.)

Riskienhallintakeinoista tehokkain on riskien valttaminen, mikali se on mahdol-
lista. Riskia voidaan pienentaa myos erilaisilla menetelmilla. Naita menetelmia
ovat riskien rajoittaminen, jolla minimoidaan tapahtuman todennakoisyytta ja
seurauksia. Riski voidaan siirtaa toisien kannettavaksi. Riskeja taytyy voida sie-
taa ja niihin voidaan varautua yrityksen omalla henkiléstélla ja paaomalla. (Suo-

men riskienhallintayhdistys 2021.)
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4 Kasvustrategia Paukku Productions Ky

Tama kappale kasittelee yrityksen Paukku Productions KY:n kasvustrategiaa.
Kasvustrategia on sovellettu pienyrityksen kayttdoon opinnaytetyossa esitetyn

teoriaan nojaten.

4.1 Yrityksen esittely

Paukku Productions Ky on 2015 helmikuussa perustettu liikkeenjohdon konsul-
tointiin keskittynyt yritys. Yrityksen toimintamallit ja tavat ovat kuitenkin muotou-
tuneet vahvasti viimeisen kuuden vuoden aikana yrittajan kokemuksiin pohjau-
tuen. Yritys on toiminut monessa asiakas segmentissa ja monella eri alueella jat-

kuvasti etsien kasvun mahdollisuuksia.

Yrityksen liikevaihto oli vuonna 2020, 30 346,41€ (veroton). Ero edelliseen tili-
kauteen oli -6,52%. Tilikauden voitto oli 16 754,78€. Tilikauden voitto kasvoi
+11,63%. Luvut kertovat, ettd puhutaan pienesta yhden henkildn yrityksesta. Yri-
tyksen paaasiallinen liikevaihto vuonna 2020 tuli henkildstonvuokraus toimin-
nasta, kaytannossa katsoen alihankintatoiminnoista isoihin ruokakauppoihin. Lii-
kevaihdon osuus naista toiminnoista oli yli 90%. Tahan vaikutti tietenkin vahvasti
koronaviruksen aiheuttama taloudellinen kriisi, joka vahensi tuloja muualta esi-
merkiksi valmennuspalveluista. Yrityksen muut liikevaihdon lahteet ovat vaate-
myynti, kirjamyynti ja valmennuspalvelut. Opinnaytetydn empiirisessa osuudessa

keskitytdan henkildstonvuokrauspalveluihin.

KUVA 7. Paukku Productions Ky:n menestys tarkoittaa sita, etta liikevaihto on
vakiintunut. Vakauden ja taloudellisen tuloksen parantaminen on ollut tahan asti
yrityksen strateginen tapa toimia. Nyt yritys valitsee, kuitenkin kasvun, joka vaatii

uusia tuotteita tai tapaa toimia.
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Kuva 7. Innovaatiodiffuusion S-kayra (Rogers 2003)

Tarja Meriston (Laurea Journal 2018) laatima yleinen yrittdjan ydinpatevyyspuu
havainnollistaa tarvittavan osaamisen ja yrittdjan eri tekemisten suhdetta toi-
siinsa. Yrittajan yleiset ydinpatevyydet ovat uudistusmielisyys, henkilokohtai-
suus, joustavuus, tunnettuus ja luotettavuus. Nama nakyvat rungossa myos muu-
tosmyonteisyytena, palveluna, raataldintina, brandina ja jatkuvuutena. Yrittajan
ydinpatevyydet varmistavat liiketoiminnan perustan eli ylivertaiset tuotteet tai pal-

velut asiakkaalle. (Laurea journal 2018.)

Seuraavassa kuvassa yritystd Paukku Productions Ky esitellaan Tarja Meriston

ydinpatevyyspuun avulla.
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Tuotteet

Valmennuspalvelut
Personal training

Vaatemyynti Kriha
Veteraanit

Liiketoiminnat —

-Tydvoimapalveluiden “Verkostot

kasvattaminen ) -Kaupanalan kokemus ja
-Rekrytointi osaaminen koulutus Ydinpétevyydet
-Palveluiden monistamine - -Valmennusosaaminen
-Brandikuva ja luotettavuus ]
Osaamisalueet J E
| | Kontaktit & 3
Tiedot & =
taidot | Kokemukset 2

« Lilketaiminta osaaminen |« Selkest henkilbkohtaiset arvot ja « Pitkd tuloksekas yrittajyyden

Tunnollisuus Asenteet kokemus

Yrittadjyys koulutus Yrittdja asenne Monia hyvid kontakteja kaupanalall
Verkostoituminen A Rehellinen, luotettava, edullinen Vahittaiskaupanalalle korkea koulut
Asenne toimija

Kuva 8. Paukku Productions Ky ydinpatevyydet. (Laurea journal 2018.)

4.2 Yrityksen markkinat ja toimintaymparisto

Yritys toimii haastavilla markkinoilla, joissa kilpailijoina on suuria yhtidita. Yrityk-
sen toimintamallin perusedellytys on ollut toimiminen ns. niche-yrityksena. Yri-
tys keskittyy tarjoamaan erityisetuja rajatulle maaralle asiakkaita. Naihin eri-
tyisetuihin on kuulunut esimerkiksi, parempi tavoitettavuus, joustavammat tyo-
ajat, seka edullinen palveluiden hinta. Mikali yritys haluaa kasvua, on joistakin
erityiseduista luovuttava ja |0ydettava uusia arvostettavia etuja naiden tilalle.

Yritys toimii paasaantoisesti Pirkanmaan alueella.

Paivittaistavarakauppa on talla hetkella kasvussa yhdessa henkildstonvuok-

raustoimialojen kanssa. Paivittaistavarakaupan kehitys ajaa myos henkiloston-
vuokraustoimialoja eteenpain. Mikali paivittaistavarakaupan kasvu hidastuu tai
loppuu kokonaan aiheuttaa se ongelmia tydvoimanvuokrausta tarjoaville toimi-
aloille. Taman takia paivittaistavarakaupan toimiala on erityisen merkittavassa

roolissa, kun tarkastellaan vuokratyotoimialan kehitysta.
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Tarkastelen markkinoita, joissa yritys toimii, viidesta eri nakokulmasta PESTE-
analyysin avulla. Nama nakdkulmat ovat poliittinen, taloudellinen, sosiaalinen,
teknologinen ja ekologinen. PESTE analyysi auttaa hahmottamaan tulevaisuu-
den muutoksia, joita markkinoilla tapahtuu. Alhaalla on myo6s trendeja lueteltu
kolmeen osioon, jotka ovat markkinat, teknologia ja yhteiskunta. Niihin on ke-

ratty taman hetken muutoksia aiheuttavia trendeja.

KUVA 9. PESTE-analyysi tarkastelee markkinoiden muutosta. Poliittisella puo-
lella paatokset kuvataan lakimuutoksien mahdollisia vaikutuksia markkinoihin.
Ekonominen puoli kuvaa asiakasyritysten tapaa vahentaa taloudellisia riskeja.
Sosiaalinen puoli kuvaa kehitysta, joka muuttaa markkinoita sosiaalisista lahto-
kohdista. Teknologiassa nahdaan digitalisaation sulautuminen kaikkeen toimin-
taan. Ekologisuus on viimeinen ylarivin sarake, joka kuvaa markkinoiden muu-
tosta luonnonmukaisuuden lahtokohdista. Alarivin Markkinat, Teknologia ja Yh-
teiskunta kuvaavat tamanhetkisia jo alkaneita murroksia heikkoja signaaleja

omista nakokulmistaan.

Tarkastelen markkinat vuokratyévoiman
nakokulmasta!

Markkinat

Political | Economic Social Technological | Environmental
Yksityistiminen | Verot ja korona Sosiaalinen kanssa Robotiikka vihentdd | Ekologisuus ja jaljitettavyys
Ja Vaikuttavat Kayminen vahenee. | Tyotd matalapalkka kasvaa, Lapinakyvyys myds
Alihankinta paatoksiin Mahdollisuudet aloilla. Taytyy olla aidosti ekologingn.
\astaan Ostetaanko Robotiikalle, sahkdisille Verkkokauppa kasvaa
Palkattu alihankintana vai Palveluille kasvaa. Jolloin kergilijoita
tydvoima, Palkataanko itse. Koulutuksen merkityg Ainakin alkuvaiheessa
Lainsaadants, | Yksityisten palveluiderKasvaa, sekd Tarvitaan. Nama ovat
Tydehto Ostaminen kasvaa luokkaerot. Usein alihankinta ty&tal
Sopimukset, Siirretaan riski Sosiaalisten piirien Kausivaihteluiden takia,
Verot sairaslomista Merkitys kasvaa —=
alihankkijoille. Korona Verkostoiturninen
Riskien vihentdminem.
Markkinat Teknologia Yhteiskunta
[etarkkirTat ToTTokeEEE S i
2020-luvullaX¥ksityistaminen. Verkkc':.kauppa Tur:va\.raht 5@
LT S e Robotiikka Ep&varmuus veroista ja
Hygiania JAl[tatiBvyyx Itsepalvelu k lains&adannésts. Tuet ja
Ekologisuus. Luotettavuus, Paivell kaupat ; 2 :
3 Eriarvoistuminen.
Omavaraisuus.

Kuva 9. PESTE-analyysi markkinoista Paukku Productions Ky.
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4.3 Kasvutavoitteet

Paukku Productions Ky:n kasvutavoitteena on tyollistaa useampia henkilGita. Lii-
kevaihtona mitattuna yritys haluaa kasvaa lahelle 100 000€ vuoteen 2024 men-
nessa. Liikevaihto tavoite syntyy kolmen henkilon tydpanoksesta, jonka arvioitu
likevaihto vuodessa on tavoitteen verran. Liikevoitto tavoitetta ei aseteta. Erityi-
sesti kasvua halutaan etsia henkilostonvuokrauspalveluista, joista yrityksen liike-

vaihto paasaantoisesti koostuu.

10-vuoden kasvutavoitteena on tyollistaa 10 henkiloa. Talldin tavoitellaan kahden
miljoonan euron liikevaihdon rajaa. Tassa vaiheessa yritys kayttaa alihankkijoita,
jolloin liikevaihtoa voidaan kasvattaa orgaanisen kasvun keinoin ja omaa henki-
|6stomaaraa on alhainen. Yritys ei tassa vaiheessa halua asettaa liikevoitto-ta-
voitteita, silla kasvu ja sita kautta tyopaikkojen luominen on tarkedmpaa. Kasvu-

tavoitteena on kuitenkin kannattava liikketoiminta kaikkina kasvun vaiheina.

Yritys pyrkii kasvattamaan liikevaihtoaan paasaantoisesti orgaanisella kasvulla.
Orgaaninen kasvu vaatii hyvaa kilpailukykya ja oikeaa strategista valintaa. Ra-
kenteellinen kasvu on mahdollinen myds, mutta kasvaminen rakenteellisesti vaa-

tii ensin paaomaa.

4.4 Yrityksen skenaariomallit

Tilastokeskukselta saatavien tilastojen mukaan vahittaiskaupan myynti on kas-
vussa. Tama on selvasti signaali myos tydvoimapalveluiden suuntaan. Korona
myOs muuttaa suhtautumista tydvoiman hankintaan ja saattaa aiheuttaa pelkoa
investoinneista omiin tyontekijoinin. Tama on Paukku Productions Ky:lle riski,
mutta myds mahdollisuus laajentaa toimintaa. Nama ovat heikkoja signaaleja.
Naiden ja ydinpatevyyspuun pohjalta olen rakentanut nelja skenaariomallia ja ni-

mennyt ne kuvaan. Horisontaaliselle akselille olen asettanut kivijalkakaupat vas-
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taan verkkokaupat ja niiden muutoksen tyovoimapalveluiden tarjontaan. Verti-
kaaliselle akselille olen asettanut tydvoiman yksityistamisen asiakas yritysten

omavaraista tydvoimaa vastaan.

KUVA 10. esittelee Paukku Productions Ky:n mahdollisia tulevaisuuden skenaa-
rioita paivittaistavarakaupan muutoksien silmin. Vertikaalinenakseli kuvaa laki-
muutoksia eli tydnteon malleja, yksityistamisen helpottamista (ylhaalla) ja palk-
kauksen verotuksen laskemista (alhaalla). Horisontaalinen akseli kuvaa muu-
tosta yhteiskunnassa ostokayttaytymisen ja ympariston eli myyntimallien mu-
kaan, kivijalkakaupat (vasemmalla) ja verkkokaupat (oikealla). Oletukset ovat na-
kokulmia, milta asiat ulospain nayttavat. Seuraukset ovat yritykseni mahdollisia

toimintatapoja.

Yksityistdminen

Senaario4 Korona 2.0 Senaario 1 RISkiton verkosto verkkokauppa

Oletukset Oletukset
Yhteiskunnan epavarmuus nykyisissa kivijalkakaupoissa jatkuu. Lainsdadantd kevenee ja yksityisen palvelutuotannon osto helpottuu.
Otetaan vihemman riskia tydvoimakustannusten kanssa ja lisataan yksityista Yritykset ostaa sesonkien mukaan alihankintana tyvoimaa pitien kuitenkin
ostamista ja verkostoja alihankinta yrityksiin. Esimerkkind korona aalto 2.0 Kaikki ydinosat omissa kdsissaan. Vahvoja verkostokauppoja yritysten kesken.

Seurauksat U, t
Yksityisten alihankintojen ostaminen Hasvaa. Alihankintana hoidetaan jo i‘(c‘ﬁpa%g?hankinnasta kovenee —> katteet laskee. Vahvojen verkostojen

Perustsita kaupan sisall4. Korona aallon aikana alihankinta ty6t ovat kasvaneet .~ Ja joustamisen merkitys kasvaa. Luotettavuus tarked. Taytyy kasvaa ja olla
merkittavasti. Toita riittad ja kasvuun luodaan mahdollisuudet. Hyvat verkostot.  Vahva ja merkittava toimija. Tehtavana tuotteiden kerdily ja kivijalassa tukeminer

Kivijalka Tekija; Myvntimallt Verkkokauppa

Senaario 3 Henkilostovuokraus Nyt genaario » Omavarainen verkkokauppa

Oletukset Oletukset
Moderni henkildstévuokraus, jolla paikataan enemman sairastuneita ja Lainsdadantd muuttuu niin, et palkkakustannukset tippuvat yrityksille.

Akillisia tydvoimavajeita sesonkien aikana ja normaalien epidemioiden Yksityisen toimijan vaikea kilpailla hinnalla. Yritysten mahdollista palkata
aikana. Asiat eivit juurikaan muutu koronan edeltivian aikaan. Jatehdd tybsopimuksia helposti, pydrittavit omaa reservia.

Spuraukset Spurauksst
Kasvu yrityksend haastavaa, mutta pienend ketterini ja osaavana Pitd3 olla kettera ja pieni toimija. Etuna koulutus ja asiantuntijuus, joka

Koulutettuna toimijana parjaa hyvin. Tekee mahdollisuuden myyntiin reservin ollessa kokematonta ja helposti
osaamatonta.Avain asiat koulutus, kokemus, ketteryys, pieni ja edullinen.

Tekija: Tyonteonmallit

Omavaraisuus

Kuva 10. Skenaariomallit Paukku Productions Ky.

Kuvassa 11 ja 12. Olen luonut skenaariosta toimenpiteiden luettelon. Skenaario

1 vastaa kuvan 10, skenaariota 1 jne.

Skenaario 1. Asiakkaan nakdkulmasta tama on riskitdén verkosto-verkkokauppa.
Tama skenaario vaatii rohkeaa kasvua, joten olen nimennyt sen Paukku Produc-
tions Oy:ksi. Tassa tarkeaa on yhtiomuodon muuttaminen, henkiléstoriskien va-

hentamiseksi.
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Skenaario 2. Asiakkaan nakdkulmasta tdma on omavarainen verkkokauppa.
Olen nimennyt skenaarion rohkeaksi edellakavijaksi. Tassa skenaariossa koros-
tuu palkkaamisen verotuksen keventaminen, joka haastaa alihankintana ostetta-
vaa tyovoimaa. Talldin korostuu ketteryys ja asiantuntijuus, joiden avulla asiak-

kas saa lisdarvoa toiminnasta.

Skenaario 1 Paukku Productions Oy (Nimi)

Lainsdadantd kevenee ja yksityisen palvelutuotannon osto helpottuu.
Yritykset ostaa sesonkien mukaan alihankintana tydvoimaa pitden kuitenkin
Kaikki ydinosat omissa kdsissaan. Vahvoja verkostokauppoja yritysten kesken.

Oletukset

Seuraukset  Yritys aloittaa rohkean kasvun yhdessa isojen kauppiaiden kanssa luodakseen mahdollisimman

Hyvin kaikkia palvelevan alihankinta j&rjestelmén tuotteiden keréilyyn. Tarke& luoda hyvét
Luottamussuhteet ja kehittaa toimintaa jatkuvassa yhteistoiminnassa kauppiaiden kanssa.

Skenaario 2 ROhkea edellakavija

Lainsaadantd muuttuu niin, etté palkkakustannukset tippuvat yrityksille.
Oletukset Yksityisen toimijan vaikea kilpailla hinnalla. Yritysten mahdollista palkata
Ja tehda tydsopimuksia helposti, pyérittavat omaa reservia.

Kasvaminen rekrytoimalla vaikeaa. Asiantuntijuudella ja osaamisella mahdollista.
Seuraukset  Tarkeaa olla pieni, kettera, rohkea ja koulutettu osaaja.
Silloin on mahdollista kyeta haastamaan reservi, jolla osaaminen ei valttamatta hyvaa.

Kuva 11. Yrityksen skenaariomallit 1-2.

KUVA 11. Skenaario 3. Asiakkaan nakékulmasta henkiléstdonvuokraus talla het-
kelld. Tassa korostuu nykyinen toimintamalli ja sen takia olen nimennyt sen
Paukku Productions Ky skenaarioksi. Tassa skenaariossa palkataan ihmisia se-
sonkeina kivijalkakauppoihin. Tassa mallissa korostuu osaamisen edullisuus ja
ketterana pientoimijana toimiminen. Hyvalla strategialla toiminnan on myds mah-

dollista kasvaa.

Skenaario 4. Asiakkaan nakdkulmasta koronan jatkuminen.
Tassa skenaariossa korostuvat henkiloriskit. Tama skenaario on tasapainoilua
riskien ja kasvun kanssa. Skenaario mahdollistaa nopeankin kasvun, mutta tuo

siihen riskeja.
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Skenaario 3 F @ukku Productions Ky

Moderni henkilostovuokraus, jolla paikataan enemman sairastuneita ja
Oletukset Akillisia tyovoimavajeita sesonkien aikana ja normaalien epidemioiden
aikana. Asiat eivat juurikaan muutu koronan edeltavaan aikaan.

Pitaa olla kettera ja pienitoimija, joka kykenee olemaan edullinen ja osaava toimija.

Seuraukset parjaaminen mandollista ja yksinkertaista osaavalla strategialla, joka perustuu ylivertaiseen
Hinta - laatu suhteeseen. Moniosaajana toimiminen myos jarkevaa brandikuvan kannalta.

Skenaario 4 1<0rona 2.0 Social distancing

Yhteiskunnan epavarmuus nyKyisissa kivijalkakaupoissa jatkuu.
Oletukset  Otetaan vahemman riskia tyovoimakustannusten kanssa ja lisataan yksityista

ostamista ja verkostoja alinankinta yrityksiin. Esimerkkina korona aalto 2.0

Yritys aloittaa ronkean kasvun yhdessa isojen kauppiaiden kanssa luodakseen mahdollisimman
Seuraukset Hyyin kaikkia palvelevan alinankinta jarjestelman jarjestamaan kauppojen henkilosto toimintaa.

Tarkeaa luoda hyvat luottamussunteet ja kehittaa toimintaa jatkuvassa yhteistoiminnassa
kauppiaiden kanssa.

Kuva 12. Yrityksen skenaariomallit 3-4

Skenaariomallit muuttavat yrityksen strategiaa heikkojen signaalien mukaan. Y-
haalla oleva oletus kun muuttuu toteumaksi se kaynnistaa yrityksen strategian
tarkentamista. Talla hetkella strategian ytimena toimiva skenaario on ylhaalla esi-

telty skenaario 3, jonka pohjalta olen luonut strategian.

4.5 Yrityksen strategia

Yrityksen uudistettu strategia lahtee liikkeelle yritysidean kiteyttamisesta. Tahan
asti yritys on markkinoinut itsedan valmennukset edella. Nyt tavoitteena on edeta
paivittaistavarakaupan palvelumyynti ja tydvoimanvuokraus yrityksen strategian
karkena. Strategiassa lahdetaankin kaytanndssa etenemaan melkein alkuteki-
jOista, eli brandimuutoksesta, nettisivumuutoksesta ja koko palvelu-ja myyntipro-
sessien muutoksesta. Tama muutoksen aloittaminen on alkanut ja tarvittavia

muutoksia on alettu tekemaan.

Vahittaiskaupan palvelujen rinnalla jatkavat edelleen valmennuspalvelut, mutta
karkena toimivat vahittaiskaupan palvelumyynti. Strategiaan tulee liittymaan vah-

vasti henkiloston rekrytointi ja uusien myyntikanavien avaaminen. Tama vaatii
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yritykselta vahvuuksien kayttamista eli asiakassuhteiden syventamista ja toimi-
vien konseptien rakentamista. Yrityksen heikkouksia ovat rekrytoinnin osa-aluei-
den haasteet ja tarvittavan rahoituksen hankkiminen. Naissa yrityksen on hankit-

tava lisaa tietotaitoa.

Strategialle tarkeinta on luoda toimivat rakenteet tehtavien maarittelylle, tavoittei-
den asettamiselle, tuloksista sopimiselle, tulosten arvioinnille ja toiminnan kehit-
tamiselle. Rakenteita on my0s uskallettava muuttaa, jos ne eivat enaa tue yrityk-
seni suoriutumista omasta perustehtavastaan. Strategian ja johtamisen peruskul-
makivena on myas tietenkin arvot ja visio. Yksi johtamisen elementti strategiassa
on skenaariotyOskentely, vaikka skenaariotyoskentely ei tulisi olemaan miten-
kaan laajamittaista, se on oiva apu yrityksen muutoksessa. Skenaariotydskentely
muuttaa yrityksen nakokulmaa strategisesti, ja tata kautta kasvua on hyva lahes-

tya.

Alla olevassa kuvassa on yrityksen strategian hahmotelma seuraavalle muuta-
malle vuodelle. Operatiiviset menetelmat muuttuvat skenaariotydskentelyn mu-
kaan. Portaiden vasemmalla puolella on yrityksen toimenpiteita. Portaiden oike-
alla puolella ajoituksia ja indikaattoreita. Pilvessa on yrityksen visio, johon tahda-

taan kaikella toiminnalla.

/’J ~
f
Ylapuolelle: Ve VISI.O
- toimenpiteet, jotka tehtava Merkiitava (| Liikevaihto kasvaa
Kasvua taytyy jo hallita ja hidastaa, jotta arvonluonti MAAra uusia }/ 2 mili- 10 vuodessa.
On mahdaolllista myds uusille asikkaille, sekd olemassa Yhteydenotloj
oleville vanhoille.

Hallitseminen jo

Vakiinnuttaa toiminta ja toteuttaa luvatut ASIﬂKKﬁﬂIJOytﬁVﬁI tolmlnnagta arvoa
arvot. Kasvattaa toimintaa ottamalla yhteistydhén Tulee uusia Vhteh’denonoﬁ a toiminta

uusia yrityksia, laajenee. Arvonluonti helpottuu. 2-5v

Sopia kauppojen kanssa yhteistyon Kun on 16ytynyt yhieiset paamaarat,

A‘-'_?at'ml';f_stta Ja rekrytoitava ensimmalset | Josta syntyy arvoa kaikille osapuolille

t . . . . . . .

yonterls Voidaan aloittaa yhteisty®. Toiminta alkaa + 1 - 2v
Avattava suhteita kauppoihin | galras yhteiskunnan avaaminen Alapuolelle:
lisgd, Myyntikanavien avaamisia C - indikaattorit + ajoitus
Henkiltkohtaisia suhteita. Iapahtuu mgtkustusnllsagntw ) ioit tta ! !
Liiketoiminta strategia. Tartunnat pienenevat. Tamahetki + 1v Joita seuratiava

15w t

Kuva 13. Yrityksen strategia, indikaattoreita ja visio.
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Yrityksen arvot lahtevat asiakkaan etujen tavoittelemisesta. Asiakkaalle tuotava
arvo on myyntia tarkeampaa, silla se syventaa luottamusta. Luottamuksen avulla
rakennetaan pitkia asiakassuhteita, joten pitkalla tahtaimella arvonluonti tuo

enemman liikkevaihtoa.

Kunnioittaminen on yritykselle tarkea arvo. Sen tarkoituksena on tasa-arvoinen
kohtelu kaikille yrityksen asiakkaille. Kunnioitus nakyy yrityksen toiminnassa pai-
vittain esimerkiksi ihmisten kohtaamisissa ja siina, etta palvelu ei sisalla esimer-

kiksi piilokuluja asiakkaille.

Maaratietoisuus on yrityksen kolmas ja viimeinen arvo. Se tarkoittaa sita, etta
yritys pyrkii menemaan tasaisesti eteenpain tavoitteissaan. Maaratietoisuus kui-
tenkin reflektoi vastuullisuuden kanssa. Annettuja arvoja ei yliteta ja kannatta-

vuus sailytetaan kaikissa yrityksen toiminnoissa ja ajankohdissa.

4.6 Yrityksen kilpailijat ja toimialan haasteet

Yrityksella ei ole talla hetkella niche-toimintaa toteuttavia kilpailijoita. Yrityksen
ainoana kilpailijana toimii tuotetta ostavan yrityksen oma henkilokunta. Talla het-
kelld palvelu on niin hyvin muotoiltu, ettd sitd vastaan on vaikea kilpailla, silla
yritys pystyy vahentamaan asiakkaalle syntyvia henkilostoriskeja. Henkilostoris-

kit ovat avainasemassa talla hetkella korona-aikana.

Yrityksen kasvu pakottaa kuitenkin astumaan alueelle, jossa lahin kilpailija on
JEP Henkilostoratkaisut Oy. Toinen mainittava kilpailija on Extraajat Helsinki Oy.
Nama kaksi yritysta tuottavat merkittavaa henkildostonvuokraustoimintaa Pirkan-

maalla.

Kilpailijoiden paaasiallinen tunnus on se, etta ne ovat perinteisia henkilostovuok-
rausyrityksia. Yrityksen tyontekijalla on keskimaaraista korkeampi palkkataso.
Tama aiheuttaa korkeat kustannukset heidan asiakkailleen vuokratuista tyonte-
kijoista. Palkkataso helpottaa yritysten tyontekija hankintaa. Vuokraty6 kuitenkin
sitoo huonosti hyvia tyontekijoita sen kausiluonteisuuden takia. Tietenkin poik-
keuksia I0ytyy aina.
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Yksityisia pienyrittdjia alalla on vahan. Alihankinta yksityisilta yrittdjilta on melko
vahaista. Tama tietenkin antaisi mahdollisuuden haastaa naita yrityksia yrittaja-
vetoisella toiminnalla. Se vaatisi kuitenkin uudenlaista yrityspohjaa ja sen haas-
teita ei ole viela monetkaan yritykset ratkaisseet. Yksi haasteista on luottamuk-
sen rakentamiseen liittyvat haasteet, silla yksityisia yrittajia ei sido asiakkaaseen
mikaan. Mikali heilla on useita yrityksia asiakkainaan heidan aikansa ei riita mo-
nelle yritykselle nopealla aikataululla. Taman takia perinteiset ja kallimmat kilpai-

lijat hallitsevat toimialaa.

4.7 Yrityksen asiakkaat

Paukku Productions Ky:n asiakkaana toimii suuren suomalaisen paivittaistavara-
kaupan yrittajat eli kauppiaat. Yritys on erikoistunut ruokapuolen hyllyttamisen ja
myymisen palveluihin. Tdma on yrityksen tarkea niche-nakodkulma, joka mahdol-

listaa erikoistumisen talla toimialalla.

Asiakaskunta on tarpeen mukaan laajennettavissa myos osuuskauppa ryhmaan.
Tama asiakas segmenttia eroaa nykyisesta olemalla byrokraattisempi ja keskit-
tamalla enemman tyovoiman hankintaa. Kilpailu siis pienyrityksena taman asiak-
kaan rahavirroista ei ole yksinkertaista. Tulevaisuudessa kuitenkin kasvun avulla

mahdollista, mutta talla hetkella kilpailijat hallitsevat tata asiakasryhmaa.

4.8 Yrityksen talous ja rahoittaminen

Paukku Productions Ky pyrkii rahoittamaan oman toimintansa orgaanisen kasvun
menetelmilla. Tama on mahdollista, silla yritys on kannattava ja yrityksen mark-
kinat ovat kasvussa. Yrityksen Sipo-% on 333,10%, Hyvana Sipo% pidetaan jos
se ylittda 15%. Luku ilmaisee, paljonko tuottoa saadaan sijoitetulle paaomalle.
Nain iso Sipo-% tietenkin viittaa vahvasti palvelu alalle, mutta kertoo my®ds siita,
ettd orgaaninen kasvu on hyvin mahdollista, kun sijoitettu euro tulee 300-kertai-

sesti takaisin.
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Yrityksen quick ratio eli maksuvalmius prosentti on tyydyttavalla tasolla 0,714%.
Tata tunnusluku on helposti parannettavissa, kun vahentaa yrityksesta yksityis-
ottoja. Maksuvalmiutta yritys voi parantaa ja se on ehdottomasti tarkeaa kun yri-

tys alkaa hankkimaan resursseja kasvuun.

Vakavaraisuus yrityksessa on heikko. Tama johtuu samasta syysta mika on hei-
kentaa quick ratiota. Yritys on ollut lilan aggressiivinen yrittajan yksityisotoissa.
Tama on heikentanyt yrityksen vakavaraisuutta, mutta se on myos helposti kor-
jattavissa. Yrityksen vakavaraisuus prosentti on -40%, joka tarkoittaa heikkoa tu-

losta.

Naiden lukujen ymmartaminen parantaa kasvun hallitsemista ja auttaa analysoi-
maan yrityksen mahdollisuutta tarvittavan rahoituksen saamiseen. Yrityksen paa-
saantoinen velkoja ja rahoittaja on yrittaja. Tama on pienyrityksessa ilmeisen nor-

maalia.

Yrityksen taytyy budjetoida kasvussa erityisesti tyontekijoihin. Tama tukee yrityk-
sen orgaanisen kasvun periaatetta, jossa yrityksen kasvaessa sen taytyy lisata
henkilokuntaa kasvun mahdollistamiseksi. Rahoitukset useimmissa valtionrahoi-
tuksissa tahtaavat kasvuun vientimarkkinoilla, joten ne eivat ole taman yrityksen

kannalta vaihtoehtoja.

Tassa tapauksessa kyse on ketterasta pienyrityksesta, joten kyseessa on tulos-
budjetti. Yrityksen vuoden 2022, eli kasvustrategian toteuttamisvuoden budjetti
on seuraava ja se perustuu yhden palkatun henkilon tuomaan lisdarvoon ja myyn-

tikapasiteettiin yritykselle:

Vuosi 2022 vrt. Vuosi 2020
Liikevaihto: 60 000€ 30 346€
Ostot: 500€ 81€
Henkildstokulut: -30 000€ -3200€
Liiketoiminnan muut:  -12 000€ -10 309€

Liiketoiminnan voitto: 18 000€ 16 756€
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Yrityksen budjetti muovautuu tietenkin toteuman ja luotujen asiakassuhteiden ja
tydn tarjooman mukaan. Henkilostdkulut ovat tdssa tapauksessa muuttuvia ku-
luja, joihin vaikuttaa toteuma. Liiketoiminnan muut kulut syntyvat paasaantoisesti

matkakorvauksista, joka on myds muuttuvia kuluja toteuman mukaan.

4.9 Yrityksen riskienhallinta

Yrityksen riskienhallinta perustuu muutosjohtamisen malliin. Aluksi esittelen yri-
tykselle muodostamani muutosjohtamisen tiekartan. Nama ovat tekniikoita, tyo-
kaluja ja metodeja, joita tunnistaa muutoksen eri prosesseissa. Nama tekevat
muutoksen helpommin ymmarrettavaksi ja ohjaa ajattelua siihen, etta paastaan

pisteesta pisteeseen.

Muutosjohtaminen lahtee liikkeelle yrityksen itsetuntemuksesta. Taman jalkeen
tunnistetaan tavoitteet ja suunta. Asiakkaat vakuutetaan muutoksissa hyodyilla ja
saavutetuilla eduilla. Vastoinkaymisia kohdatessa niista yritetaan selvita ja kay-
tetaan niita hyodyksi palvelua tai yritysta kehittaessa. Tama johtaa rohkeisiin ko-
keiluihin ja tuloksiin. Tuloksista voidaan vetaa johtopaatokset ja yhteenveto. Ku-

vassa 14. havainnollistetaan tata muutosjohtamista,

Muutosjohtamisen roadmap

Uusi Kierros Tunne itsesi vahvuudet ja heikkoudet
Arvol, Tavoitteet, Strategia

Johtopéétokset, yhteenveto,
Tarkastele miten yrityksesi on muuttunut

Tunnista tavoittelemasi
Asian haasteet ja mahdollisuudet

Mita vahvuuksia ja heikkouksia on tullut Onko suunta se mité todella haluat

uusia innovaatioita.

Kokeilut, tulokset, analyysit
Yhteistyd ja arvonluonti vievat
idemmalle kun yksil6 ja tuotto.
Syleile konflikteja ja luota p VSOl

prosessiin.

Kuva 14. Yrityksen muutosjohtamisen ja riskienhallinnan perusteet
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Kun lahdetaan luomaan kasvua, taytyy olla tiedossa yrityksen vahvuudet ja heik-
koudet. Tassa auttaa SWOT-analyysi. Tassa SWOT-analyysissa on otettu huo-
mioon yrityksen vahvuudet ja heikkoudet liittyen kasvuun talla hetkella. SWOT-

analyysista saa hyvin selville kehitysta vaativat kohteet yrityksen kasvamiseen

liittyen.

S W

Verkostot ja suhteet Pleni ja rahgton yrl_tys .
) . Tehokkaan ja monipuolisen uskottavan
Osaaminen ja koulutus, kokemus )
strategian puute

vahittaiskaupasta Henkilostonvuokrauksen jarjestimisesti
Luottamus on saavutettu .
Ei kokemusta

O T

Madratietoinen ja uskottava tyd, seké |Jalansijan saaminen vahvojen isojen

Uusi ndkdkulma joka perustuu Toimijoiden markkinoilta vaikeaa. Heidin
Uskottavuuteen ja luottamukseen vol | Olemassa olevat resurssit voivat rampguttaa
Luoda tilaa markkinoilla. Pienen yrityksen uskottavuuden.

Kuva 15. Yrityksen SWOT-analyysi.

Viimeisena tarkastelen vield offensiivista ja defensiivista toimintavaihtoehtoa liit-
tyen riskienhallintaa tdhan hetkeen liitettyna. Offensiivinen ja defensiivinen stra-
tegia mahdollistaa tarkeimman yrityksen selviytymisen haasteista. Tama hetki
nayttaa, ettd on mahdollista menna kohti offensiivista toimintavaihtoehtoa, silla

tama opinnaytetyo toimii strategiana.
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Offensiivinen toimintavaihtochto:
agagressiivinen, proaktiviinen strategia, "pioneeri

Lahte& toteuttamaan uutta proaktiivista
henkilbstdvuokraus yhteistyota isojen yrityste
kesken. Luottaa prosessiin ja panostaa

yhteistyéhdn ja luottamukseen. Luoda
p o Tahan toimiva strategia

Defensiivinen toimintavaihtochto:
rauhallinen, reaktiivinen strategia, "seurailija”

Pysyéa nykyisessa liiketoimintamallissa,
Joka on ketteré pientoimija, joka kykenee
Myymaan taysin uniikkia tydvoimaa
Vahvalla brandilld ja osaamisella.

Kuva 16. Offensiivinen ja defensiivinen strategia.

Defensiivinen strategia mahdollistaa yrityksen selviamisen ylivoimaisia vaikeuk-
sia kohdattaessa tai selvan erillisen skenaarion toteutuessa. Se on reaktiivinen
strategia, jota toteutetaan siihen asti, kun opinnaytetydn kasvustrategiaa aletaan

toteuttamaan.

Yrityksen myynti muodostaa muuttuvia kuluja ja kiinteita kuluja on vaan vahan.
Tama mahdollistaa riskien ottamisen ja vaihtoehtojen kokeilemisen, silla yrityk-
sessa ei ole kovia kustannuksia, jotka syntyisivat esimerkiksi varaston tai muiden
asioiden kuten pysyvien tyosuhteiden ansiosta. Tama on ehdottomasti erityisetu,
jota yrityksen kannattaa vaalia kasvun vaiheessa. Mikali yritys saavuttaa vahvan
aseman markkinoilla on mahdollista myos kiinteita kuluja kasvattaa. Nama asiat
helpottavat riskienhallintaa. Henkilostoriskit ovat olemassa oleva vaihtoehto. Ta-
man takia tyo tahtda orgaanisen kasvuun. Orgaaninen kasvu pitaa yrityksen
omavaraisuuden hyvana ja helpottaa selviamista mahdollisten henkildstoriskien

toteutuessa.
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5 JOHTOPAATOKSET

Taman opinnaytetyon tilaajana toimi Paukku Productions Ky. Opinnaytetyon ta-
voitteena oli Paukku Productions Ky:n liiketoiminnan ja kasvun kehittaminen.
Tama tapahtui avaamalla yrityksen tulevaisuuden skenaarioita ja liiketoimintaa.
Opinnaytety6 vastasi tdhan annettuun tavoitteeseen avaamalla tulevaisuuden
skenaarioita ja kuvaamalla indikaattoreita, seka avaamalla yrityksen liiketoimin-

taa erilaisilla tyokaluilla.

Opinnaytetyon tarkoituksena oli luoda kasvustrategia case yritykselle Paukku
Productions Ky. Kasvustrategia luodaan yrityksen nykyisten toimintatapojen
pohjalle. Yrityksen tulevaisuuden tavoitteena on kasvattaa liikevaihtoa kah-
dessa vuodessa 100 000 euroon. Kasvustrategian luominen laajentaa myos
henkilokohtaista ammatillista osaamista yrityksessa. Opinnaytetyo vastasi tar-
koitukseen, vaikka sen strateginen puoli on enemman vaihtoehtojen punnitse-

mista.

Opinnaytetyon tulokseen olen tyytyvainen. Olen saanut luotua useamman mah-
dollisen potentiaalisen kasvustrategian tai vaihtoehdon, jolla toimia markkinoilla.
Tata tietenkin helpotti jo aikaisemmin koulussa opetellut asiat ja skenaariotyds-
kentely. Tutustuin myos alan kirjallisuuteen monipuolisesti ja paasin hyodynta-

maan oppeja tassa opinnaytetyossa.

Mielestani tyon opetukset ja tutkimuksen lopputulos on selva. Yritys lahtee kas-
vamaan vahvasti orgaanisella rahoituksella ja myyntikanavien avaamisella. Pie-
nelle 6-vuotta toimineelle toimialansa ymmartavalle yritykselle tama on jarkevin
vaihtoehto. Vaihtoehtoina kasvun alkuun on myds pankkirahoitus I&hinna tule-
vien tydntekijoiden palkkojen rahoittamiseen alussa, ennen myyntisaamisten ja
toiminnan vakiintumista. Vaihtoehtona aina vaikeuksien yllattaessa on defensii-
vinen strategia, joka palauttaa yhtion ketteraksi pientoimijaksi. Porterin (1985)
mukaan yrityksen vaikein vaihe on olla erikoistujan ja markkinajohtajan vali-
maastossa. Tama valimaasto on pakko kulkea kasvuyrittajan jossain vaiheessa

ennen kuin muutosjohtaminen tuo tarvittavan lopputuloksen.
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Yrityksen kannattaa pitaa ylla ketteryytta ja joustavuutta myos sen kasvun eri
vaiheissa. Tama on ehdoton yrityksen valttikortti. Yrityksen kyky sopeutua ym-
paristoonsa on mahdollistanut yrityksen menestymisen sen perustamisesta asti.
Yritykselld on evaat kasvuun, sillda on olemassa strategioiden vaihtoehdot ja nyt
niita taytyy alkaa toteuttamaan.
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