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KAYTETYT LYHENTEET TAI SANASTO

SWOT

Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats
Albert Humphrey (Stanford Research Institute nykyisin
SRI International) teki tunnetuksi nelikenttdmenetelman
(vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet, uhat).



1 JOHDANTO

1.1 Taustaa

Suomen itsenaisyyden juhlarahasto Sitra on teettanyt Taloustutkimuksen toteut-
taman haastattelututkimuksen tammi-maaliskuussa 2021 yli 2000 yritykselle/yri-
tyspaattajalle. Tutkimuksessa kyseltiin muun muassa liiketoiminnan kehittami-
seen vaikuttavista trendeista. Vahvimmin koettiin vaikuttavan tyon merkitykselli-
syys, joka on ihmisille entista tarkeampaa. Myos verkostomainen toiminta, tiedon
jakamisen ja yhteistyon kasvava merkitys koettiin vaikuttaviksi trendeiksi. Liike-
toiminnan kehittymiseen koettaan vaikuttavan myos osaajapula. Joka puolella
Suomea menestyvan yrityksen edellytyksia ovat kyky ennakoida ja tunnistaa
osaamistarpeita, osaamisen nopea uudistaminen seka osaajien riittavyys. Yh-
teiskunnan monimuotoisuuden tyourien pirstaloituminen ja ekologista kriisia ei
koettu vaikuttavan suuresti. Tahan voi vaikuttaa se, etta vastaajissa oli yli 55 %
pienia, 1-4 hengen yrityksia. Kyselylla selvitettiin myos, mita yrityspaattajat ajat-
televat osaamisesta kilpailutekijana. Vastaukset olivat samansuuntaisia alueiden
ja toimialojen valilla. (Vesa 2021.)

Marlene Sanoukin (2020) artikkelissa pohditaan, miten tydn tekemisen muodot ja
ammatit muuttuvat yhteiskunnan yleisen kehittymisen myota ja millaisia mega-
trendeja asiantuntijat havaitsevat 2020-luvun tyoelamassa. Artikkelissa mielipi-
teitdan ovat antaneet Tampereen yliopiston tyéelamaprofessori Elli Aaltonen ja
Sitran uuteen ty6elamaan ja kestavaan talouteen erikoistunut asiantuntija Perttu
Jamsén. Tyoelamassa toimimiseen tarvitaan joustavuutta ja ajan hermoilla pysy-
mista. Megatrendit ovat pitkakestoisia ilmidita ja niiden vaikutus ilmenee vahitel-
len, mutta ne on silti hyva tiedostaa. Kun ne tiedostetaan, osataan niiden tuomiin
mahdollisuuksiin ja haasteisiin tarttua hyvissa ajoin.

Aaltonen ja Jamsén nostavat esiin viisi tydoelamaan vaikuttavaa tekijaa. Ne ovat
muun muassa teknologian kehittyminen, tyon sisallolliseen murrokseen ja tyohy-
vinvointiin panostamisen seka ympariston merkitys tyoelamalle. Jamsen pitaa yh-
tena keskeisimpana vaeston ikaantymista ja teknologian kehittymista. Elli Aalto-

nen arvioi, etta vaikka teknologian kehittymisen myota automaatio ja digitalisaatio



vahentavat tyopaikkoja, se ei silti ole kovin dramaattista, vaan teknologian hyo-
dyntamisen kautta voidaan kehittaa palvelutoimintaa, kun aikaa jaa enemman
asiakaspalvelulle. Jamsén painottaa, etta osaamista ei kannata uudistaa alaa
vaihtamalla, vaan tyon ohessa, jolloin tyopaikkojen merkitys oppimisymparistona
my0s kasvaa. (Sanoukin 2020.)

Tyopaikkojen rooli osaamisen tuottajina korostuu tata myoten oppilaitosten
ohella. Kun tunnistetaan vahvasti tyossa tapahtuvan osaamisen kehittymista,
osaamisen johtamisesta voidaan saada systemaattisempaa ja tata kautta muu-
toksessa pysytaan myos paremmin mukana. Aaltosen mukaan teknologian ke-
hittymisen ansiosta toita voidaan tehda muuallakin kuin tyopaikalla, ja se tuo mu-
kanaan tyontekoa verkostomaisesti ja projektimaisesti. Organisaatioiden tulee
olla ketteria ja kyeta tekemaan rakenteellisia uudelleenjarjestelyja, kun hierarkiat
muuttuvat. (Sanoukin 2020.)

Jamsénin mukaan toimialojen muutoksia ja osaamisen tarpeita on hyva enna-
koida myOs yksilotasolla, jotta tyontekija voi Ioytaa uusia haasteita ja edeta ural-
laan. Osaamista voidaan kehittaa useiden eri toimijoiden yhteistyolla. Aaltonen
ennakoi, etta henkiloston merkitys johtamisessa kasvaa yha edelleen, kun tyon-
tekijat ovat motivoituneita ja luottavat yrityksen johtoportaaseen, lisaksi tyon tuot-
tavuus paranee. Jamsénin mukaan ekologiseen kestavyyskriisiin vastaamiseksi
voidaan siirtya hiilineutraaliin kiertotalouteen, jossa voidaan aiempaa tehokkaam-
min hyoddyntaa raaka-aineita ja suunnitella entista kestavampia tuotteita tai muut-
taa tuotteen omistaminen sen kierrattavaksi palveluksi. Aaltosen mielesta tyoela-
massa taytyy tiedostaa, etta luonnonvarat ehtyvat ja ilmasto kuormittuu. (Sanou-
kin 2020.)

1.2 Tavoitteet ja tutkimuskysymys

Taman opinnaytetyon tavoitteena on kehittaa ja vahvistaa kahden jo olemassa
olevan yrityksen toimintaa seka strategista johtamista. Lisaksi tavoitteena on sel-
keyttaa liikketoimintasuunnitelmaa ja paivittaa prosesseja seka saada vahvistusta
brandeille. Kahden jo olemassa olevan yrityksen rinnalle halutaan luoda ja raken-

taa kolmas yritys, uusi valmistuskeittio, niin sanottu apuyritys kahden yrityksen



toiminnan helpottamiseksi, kehittamiseksi ja yrityksien laadun parantamiseksi.
Yrityksen tyoniemena toimii Kookki. Kookilla on mahdollisuuksia moneen toimin-
taan, etenkin ruoka- ja palvelualalla, joten se on toiminnaltaan laajempaa kuin
pelkastaan apuyritys muille yrityksille.

Tyossa pyritaan vastaamaan seuraavaan tutkimuskysymyeksiin:

Miten yritysten strategia voidaan kehittaa tulevaisuuden tarpeita vastaaviksi?
Miten yritysten liiketoimintaa saadaan kehitettya niin, etta se hyodyntaa ja tulee
kaikkia kolmea yritysta?

Kookin perustamisen myaota kaikki kolme yritysta pystyvat reagoimaan kokonais-
valtaisemmin tulevaisuuden tuomiin muutoksiin ja kilpailuun. Ne pystyvat kehitta-
maan toimintaansa muun muassa tuotekehitystyon keinoin. Ne pystyvat parem-
paan yhteistyohon, ekologisempaan toimintaan ja ovat ketterampia muokkautu-
maan mahdollisiin tulevaisuuden kannalta tarvittaviin muutoksiin. Kookissa yri-
tysten johto ja henkilostdo pystyvat kehittamaan omaa osaamistaan, ja jokainen
yritys pystyy omalla toiminnallaan tukemaan toisiaan. Kookki itsessaan on yritys,
joka on muuntautumiskykyinen ja voi antaa alustan monenlaiseen toimintaan. Li-
saksi se voi toimia myos oppimisymparistona erilaisen osaamisen kehittami-
sessa.

Analyysien avulla selvitetaan, miten yritysten strategia voidaan rakentaa tulevai-
suuden tarpeita vastaavaksi niin, etta se hyodyntaa kaikkia kolmea yritysta stra-
tegian tukiessa jokaisen yrityksen toimintaa. Tamanhetkinen ongelma on, etta
Crema Cateringille nykyinen keittié on jaanyt liilan pieneksi ja tehottomaksi, jonka
myota tyoprosesseista on tullut vajaita. Kahvila Paawon nakokulmasta liiketoi-
minnan kehittaminen ja tuotekehittely on jaanyt paikoilleen ja tuotteiden yksiloin-

nissa on havaittu puutteita.

1.3 Tutkimusmenetelmat ja tutkimusprosessi

Tama tyo on kvalitatiivinen eli laadullinen tutkimus. Laadullisessa tutkimuksessa
pyritaan tuomaan esille toimintaa tai tapahtumaa, ymmartamaan niita tai anta-

maan mielekas tulkinta teoreettisesti jollekin toiminnalle. Taman kautta laadulli-



10

sessa tutkimuksessa on tarkeaa, etta henkilot, joilta tietoa kerataan, tietavat tut-
kittavasta toiminnasta, tapahtumasta tai ilmiésta mahdollisimman paljon tai heilla
on kokemusta asiasta. Tata kautta tiedonantajan valinnan pitaa olla harkittua ja

tarkoitukseen sopivaa. (Tuomi & Sarajarvi 2018.)

Toimintatutkimuksellinen ote on valittu siksi, etta pyrkimyksena on kehittaa orga-
nisaatiota sen toimintatapoihin vaikuttamalla. Toimintatutkimuksessa on tarkeaa
pystya vaikuttamaan, mutta tarkeaa on myos tutkijan osallistuminen toimintaan
ja mukana oleminen organisaation arkipaivassa. Tutkimuksen avulla etsitaan rat-
kaisuja ongelmiin siind seka tutkitaan, etta yritetdan muuttaa vallitsevia
kaytantoja. Olennaista on se, etta tutkittavat eli kaytannossa toimivat ihmiset ote-
taan aktiivisiksi osallisiksi tutkimukseen mukaan. Tarkeaa on yhteistyo seka ak-
tiivinen tekeminen tutkimisen lisaksi ja ohella. (Kuula 2006.) Mita toimintatutki-
muksellisempi on tutkimuksen nakokulma, sita perusteellisempaa on aktiivinen

vaikuttaminen tutkijalla (Tuomi & Sarajarvi 2018).

Havainnointia pidetaan yleisena tiedonkeruumenetelmana laadullisessa tutki-
muksessa, mutta se on haastava ainoana aineistonkeruumenetelmana analyysin
teon kannalta. Havainnointi monipuolistaa tutkittavasta asiasta haluttua tietoa.
(Tuomi & Sarajarvi, 2018.) Tieteellinen havainnointi ei ole vain ihmisten seuraa-
mista silloin talldin, vaan systemaattista tarkkailua. (Saaranen-Kauppinen &
Puusniekka 2006.) Tutkimuksen kohteena oleva ryhma tai yhteis6 toimii aktiivi-

sesti tutkijan kanssa (Tuomi & Sarajarvi 2018.).

Tutkijan pitaa tuntea tutkimuksensa kohde hyvin. Hanen on ymmarrettava, mita
han on tutkimassa, ja mitka ovat tutkimuksen tavoitteet. Tutkimus on konkreet-
tista ja todellisuuden konkreettisten kasitteiden kautta tarkastelua. Havainnoinnin
tutkimuskohde voi olla ihminen, ihmisryhma, puhe, keskustelu tai toimintaympa-
ristd. Toimintatutkimuksessa havaintoja voi kertya osallistuvan havainnoinnin
kohteista, kuten muun muassa tyOpajoista seka niissa toteutetuista aivoriihista,
skenaarioista, ajureista, miellekartoista, kasitekartoista ja kuvatauluista (Valli
2018.)
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Dokumenttianalyysin avulla pyritaan luomaan jarjestelmaisesti selkea kuvaus ke-
hitettavasta asiasta. Dokumenttianalyysia kaytetaan yleensa yhdistettyna muihin
tiedonkeruumenetelmiin, jolloin sen avulla saadaan lisanakokulmia kehitettavaan
kohteeseen. Dokumenttianalyysissa kannattaa olla kriittinen ja pohtia aina huo-
lellisesti, mihin tarkoitukseen dokumentti on tehty, ja kuka sen on tehnyt. Nama

asiat vaikuttavat dokumentin tietojen luonteeseen. (Ojasalo ym. 2015, 137-145.)

Dokumenttianalyysi on menetelma, jossa paatelmia pyritaan tekemaan kirjalli-
seen muotoon saatetusta aineistosta. Tarkasteltavia dokumentteja voivat olla esi-
merkiksi tekstiksi tehdyt haastattelut, www-sivut, lehtiartikkelit, vuosikertomukset,
markkinointimateriaalit, ideointipalaverien muistiot, paivakirjat, valokuvat, piirrok-
set, puheet, keskustelut, raportit ja muut kirjalliset materiaalit. Dokumenttikatego-
riaan voidaan lukea kaikki tutkittavasta ilmiosta kirjoitettu, puhuttu, kuvattu mate-
riaali, jopa esineistd. Dokumenttien sisallon analyysilla pyritaan jarjestamaan ai-
neisto tiiviiksi ja myos selkeaksi. Taman kautta voidaan tehda selkeita ja luotet-
tavia johtopaatoksia. Dokumenttianalyysia voidaan kayttaa valmiiden aineistojen
analysointiin, myos sellaisten, jotka alun perin eivat ole olleet tarkoitettu tutki-
musta varten. (Ojasalo ym. 2015, 137-145.)

Dokumenttianalyysissa on helppo erotella kaksi keskeista analyysitapaa: sisallon
analyysi ja sisallon erittely. Sisallon analyysilla on pyrkimys kuvata dokumenttien
sisaltdoa sanallisesti, ja sen tavoitteena on etsia ja tunnistaa tekstin merkityksia.
Sisallon erittelylla kuvataan maarallisesti, esimerkiksi numeroin tekstin sisaltda.
Aineiston kasittely on loogista paattelya ja tulkintaa, jossa aineisto ensin hajote-
taan osiin, kasitteellistetaan ja sen jalkeen kootaan uudestaan toisella tavalla loo-
giseksi kokonaisuudeksi. Ennen analyysia paatetaan, analysoidaanko ilmisisalto
(manifest content) vai myos piilossa olevat viestit (latent content). Kehittamisteh-
tava maarittelee sen, mika analyysi sopii mihinkin tilanteeseen. Yksinkertainen
esimerkki mita dokumenttianalyysilla voi tavoitella, on esimerkiksi maaritella, mita
haastateltavat pitavat yrityksen keskeisena menestystekijana. (Ojasalo ym. 2015,
137-145.) Tassa tydssa analysoidaan dokumenttien avulla muun muassa, miksi
on tarpeen tehda uusi toimiva keittio, miksi on jarkevaa kehittaa kokonaan uusi

yritys, ja mita hyotya uusi keittid/yritys tuo olemassa oleville yrityksille ja yrittajalle.
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Palvelumuotoilu on nykyaan keskeinen tapa innovoida palveluita. Palveluliiketoi-
minnan kehittaminen, palveluajattelun sisaistaminen ja palvelumuotoilun sovelta-
minen ovat nykyaikainen tapa kehittaa liiketoimintaa ja innovoida palveluja. (Airo

& Tossavainen 2017.)

Palvelumuotoilu on apuna, jotta yritys havaitsee palveluiden strategiset mahdol-
lisuudet liiketoiminnassa, pystyy innovoimaan uusia palveluita ja kehittamaan jo
olemassa olevia. Sen avulla maaritetdaan konkreettisesti palvelutarpeet ja vasta-
taan niihin. Palvelumuotoilu on systemaattinen tapa lahestya palveluiden kehitta-
mista seka innovointia yhta aikaa analyyttisesti ja myds intuitiivisesti. Sen toimin-
nalle on ominaista kokonaisvaltainen lahestyminen kehitettavaan palveluun. Se
on prosessi ja useista osaamisaloista kumpuava tyokalu- ja menetelmavalikoima,
joka elaa omien oppiensa mukaisesti eli jatkuvan kehittamisen tilassa. Palvelun
aineettomat osat tuodaan esiin visualisoinneilla ja hahmomalleilla. (Tuulaniemi
2011.)

Palveluistuminen eli palveluiden merkityksen kasvu yhteiskunnassamme tarjoaa
niin uusia kiinnostavia nakokulmia liiketoimintaan kuin mahdollisuutta uusien lii-
ketoimintamallien hyodyntamiseen. Tama antaa myos yritykselle evaat kasvuun
seka uusia toimintamalleja niin asiakkaiden kuin kilpailijoidenkin kanssa. Palve-
lumuotoilu on konkreettista toimintaa, joka yhdistaa toimiviksi palveluiksi seka
kayttajien tarpeiden huomioimisen ja heidan odotuksensa, mutta myos palvelun-
tuottajan liikketoiminnalliset tavoitteet. Palvelumuotoilun tavoitteena on taloudelli-
sesti, sosiaalisesti ja ekologisesti kestavat palvelutuotteet. Palvelumuotoilun yksi

keskeinen tehtadva on muodon antaminen tyhjalle. (Tuulaniemi 2011.) Palvelumuo-

toilun liiketoiminnalliset hySdyt liittyvét organisaation strategiseen suuntaamiseen, toiminnan fo-
kusoimiseen asiakasléhtbiseksi, siséisten prosessien kehittdmiseen ja bréndin ja asiakassuhteen

syventamiseen. (Tuulaniemi 2011).

Yleinen palvelumuotoiluprosessi on hyva ja selkea tapa hahmottaa palvelun ke-
hittdmismallia. Siina on yritetty huomioida mahdollisimman kattavasti koko pro-
sessi. Kuvassa 1 olevaa prosessikuvausta voidaan kayttaa taydessa mitassa,
kun suunnitellaan uutta palvelua ja jo olemassa olevaa palvelua kehitettaessa

prosessia voidaan kayttaa siihen soveltuvin osin. Prosessin laajuus ja toteutus
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vaihtelevat suunnittelukohteen resursseista riippuen. Tarkeinta on tietaa omat
tarpeensa ja resurssinsa ja sita kautta soveltaa ja hyodyntaa esitettya prosesssi-

mallia kulloisenkin tarpeen mukaan. (Tuulaniemi 2011.)

MAARITTELY TUTKIMUS SUUNNITTELU TUOTANTO ARVIOINTI

Kuva 1 Palvelumuotoilun osat. Muokattu alkuperaisesta kuvasta. (Tuulaniemi
2011).

Business Model Canvas-malli on hyva visuaalinen tydkalu liiketoimintamallin 1a-
pikaymiseen, ideointiin ja kehittamiseen. Tyodkalu on erinomainen alusta, pohja ja
lahtokohta henkilokohtaiseen tai ryhmassa tapahtuvalle liiketoimintamallin kehit-
tamistyolle. Tyokalu auttaa hahmottamaan yrityksen liiketoiminnan kannalta kes-
keiset toiminnot ja tuo esiin myods eri toimintojen vuorovaikutuksen. Business Mo-
del Canvasia kaytettdessa voidaan konkreettiesti havaita ja tuoda nakyviin se,
kuinka organisaatio luo ja mahdollistaa arvon muodostumisen asiakkailleen. Tyo6-

kalua voidaan hyédyntaa monin tavoin liiketoiminnassa. (Tuulaniemi 2011.)

Tassa opinnaytetyossa tutkimusmenetelmana kaytetaan havainnointia, palvelu-
muotoilua seka dokumenttianalyysia. Havainnointia kaytetaan siksi, ettd Crema
Cateringin yrittdjien seka Kahvila Paawon omistajan, vastaavan ja henkiloston
omat kokemukset ovat tarkeita uuden keittion tarpeellisuutta ajatellen. Palvelu-
muotoilu on hyva ja nykyaikainen tapa saada valmistuskeittion suunnittelussa
esiin kayttajalahtoista suunnittelua siten, etta palvelu vastaa seka kayttajien tar-

peita etta palvelun tarjoajan liiketoiminnallisia tavoitteita. Dokumenttianalyysi on
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hyva aineiston keruutapa. Sen avulla hydédynnetaan yritysten erilaisia dokument-
teja kehittamistyossa. Kaikki tutkimusmenetelmat tukevat toisiaan niin, etta saa-
daan riittavasti monipuolista tietoa, jotta tehtavat suunnitelmat ovat realistisia ja

toimivia.
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2 YRITYSTOIMINNAN STRATEGIA JA KEHITTAMINEN

2.1 Strateginen johtaminen
2.1.1 Strategia on prosessi

Strategisessa johtamisessa tarkeaa on, ettei strategian suunnittelua ja toteutusta
irroteta toisistaan. Usein nain tehdaan ja siksi strategista suunnitelmaa on vaikea
toteuttaa. Kamensky (2015) on, kiteyttanyt kolme avainkysymysta, jotka auttavat
mietittaessa strategiatyota. 1) Ymmarretaanko strategiaa ylipaansa, ja osataanko
tehda strategiaty6ta, 2) osataanko johtaa niin, etta strategia voi tuottaa menes-
tysta 3) riittddkd osaaminen strategian luomisessa, toteuttamisessa ja uudistami-
sessa. Kun yrityksen strategiaa aletaan luoda tai kehittaa on hyva valita 1ahesty-
miskulma. Kamenskyn (2015) nimeamat yleisimmat Iahestymiskulmat strategian
suhteen: ymparistolahtoisyys, suunnittelulahtoisyys, kilpailulahtdisyys, osaamis-
lahtoisyys, paatoksenteko/toimintamallilahtdisyys, hyperkilpailulahtbisyys, vuoro-
vaikutuslahtoisyys ja menestyslahtoisyys. Mitkaan nakokulmat eivat ole toisiaan
poissulkevia. Organisaation luonteen, toimintaymparistdn ja tilanteen mukaan on
kuitenkin hyva valita painopisteeksi joitakin nakokulmia, ja jokin nakdkulma suo-
rastaan paaajuriksi. Harvempi yritys kykenee erottumaan kilpailijoistaan strategi-
alla, vaan useimmiten monen yrityksen menestys riippuu juuri siita, miten hyvin
ne osaavat toteuttaa strategiaa kilpailijoita paremmin. (Kahri ym. 2010, 35.)

Organisaation muutoksen professori, Sveitsin kansainvalisessa johtamisen ke-
hittamisen instituutissa ja myos Harvardin kauppakorkeakoulun liiketaloustieteen
apulaisprofessorina toiminut Michael Watkins (2007) kiteyttaa kirjassaan hyvin
strategiasuunnittelussa, muutoksessa ja kehittamisessa merkittavia huomioon
otettavia asioita. Kun johdetaan tai kehitetaan uutta, olisi aina hyva ennakoida ja
yrittaa valttaa myos mahdollisia epaonnistumisia, silla niista voi olla vaikea sel-
viytyd. On myds ymmarrettava, ettei voi keskittya moneen muutokseen tai kehit-
tamiseen yhta aikaa, vaan pitaa fokusoida energia oikein ja keskittya muutamaan
asiaan kerrallaan. Pitaa miettia tarkkaan, mika motivoi parhaiten koko organisaa-

tiota. Onko se kuuntelemisen ja oppimisen halukkuuden havainnollistaminen vai
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onko se nopeat ja paattavaiset puheet liikketoiminnan aihealueista? Strategiapro-
sessi vaikuttaa merkittavasti siihen, ettei epajohdonmukaisuudesta tulee ongel-
mia. (Watkins 2007, 81-82.)

Uudenalinen strateginen johtaminen ei yrita luoda tiukkaa maaritelmaa strategian
sisallosta, vaan ottaa huomioon jatkuvan muutoksen, ympariston epavarmuuden
ja uuden luomisen. Taman pohjalta huomataan, etta strategia on prosessi. Pro-
sessin avulla strategiaa suunnitellaan, muodostetaan, uudistetaan ja toteutetaan
jatkuvasti. Prosessimaista strategiaa tarvitaan megatrendien, ihmisten tekemis-
ten ja reaktioiden ymmartamiseen ja niihin vastaamiseen. Strategiaa on nykyaan
helpompi suunnitella ja toteuttaa, silla teknologia ja digitalisaatio mahdollistaa
sen. Dataa on helpompi kerata ja dataa, jota on saatu, on helpompi kasitella ja
analysoida. Teknologian ja digitaalisaation myota myods organisaation kasvu on
helpottunut ja tapoja siihen on monia. Kaupungistuminen vaikuttaa monin eri ta-
voin erilaisten palvelujen kysyntaan. Kaupungistumisen vaikutukset luovat monia
liketoimintamahdollisuuksia yrityksille. Strategiaprosessia on syyta uudistaa, jos
tuntuu, ettei organisaatio pysty vastaamaan megatrendien monimutkaiseen vuo-
rovaikutustapaan tai kokevat haastavaksi niiden luomat epajatkuvuudet toimin-
taymparistoon ja sen epalineaariseen kehittymiseen. Ymparisto muuttuu jatku-
vasti, siksi myOs strategiaa voi joutua uusimaan aikaisempaa useammin. Usein
yritys ei voi tietaa, miten sen toimintaymparisto tulee jatkossa kehittymaan. Muu-
tosten epaselvyyden ja monimutkaistuminen seka teknologian kehittymisen luo-
mat mahdollisuudet ovat johtaneet siihen, etta yritysten valinen kilpailu on siirty-
nyt strategiselle tasolle. Se tarkoittaa sita, etta strategiaprosessin laatu ratkaisee,
kuka voittaa. Kyse ei ole enaa oikean strategian valitsemista ja sen loistokkaasta
toteuttamisesta, vaan kyvysta jatkuviin uusiin strategisiin valintoihin ja niiden te-
hokkaaseen toteuttamiseen toimienpiteiden sarjoina. Enaa ei ole riittavaa, etta
yritys tunnistaa positionsa markkinoilta ja vahvistaa asemiaan siina, vaan sen tu-
lee miettia, miten se varmistaa oman olemassaolonsa ja menestyksensa myos

€nsi vuonna. Positioon perustuva strategia ei endé toimi, koska sen pohjana oleva matriisi tai

kartta muuttuu jatkuvasti — enéé ei ole olemassa vakaata ja absoluuttista viitekehysté, josta yritys

voisi valita positionsa, vaan viitekehitys syntyy joka péivé uudestaan ja uudenlaisena satojen mui-

den toimijoiden valintojen yhteisvaikutuksen tuloksena. (Ritakallio & Vuori, 2018, 14). Tar-
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vitaan prosessi, joka mahdollistaa jatkuvan strategisen uudistumisen, joka on lin-
jassa ympariston kehittyvien mahdollisuuksien kanssa ja myos tehokkaasti toteu-
tettavissa organisaation historiasta ja nykytilanteesta huolimatta. Pitaa myos
muistaa hyodyntaa organisaation historiaa ja nykytilaa uutta luotaessa.

Liiketoiminnan harjoittaminen on paattymaton peli. Ei voida aina etukateen tietaa
tarkkaan saantoja ja niihin mahdollisesti tulevia muutoksia eika edes sita, ketka
kaikki tulevat mukaan peliin. Yritysjohdon keskeinen tehtava on pitaa johtamansa
yritys pelissa mukana. Koska peli jatkuu ja muuttuu koko ajan nopeasti pelaajil-
taan ja saanndiltaan, tarvitaan perinteisen strategiakirjallisuuden viitekehyksen
eli kolmen keskeisen elementin toimintaymparisto, strategia, rakenne osalta jat-
kuvaa ja joustavaa arviointia. Nain strategiasta tulee jatkuva prosessi. Strategia-
prosessin ytimessa on seitseman perusperiaatetta: Jatkuva skenaarioiden luomi-
nen, analytiikka, kokeilut, strategian ja organisaation muokkaaminen, kriteerien
reflektointi, sidosryhmien kuuntelu, strategian jatkuva toteuttaminen. Skenaariot
luovat erilaisia strategisia polkuja, analytiikka ja kokeilut antavat tietoa mihin kan-
nattaa polkujen kannalta panostaa. Strategian muokkaaminen tapahtuu skenaa-
rioiden, analytiikan seka kokeilujen luoman tiedon perusteella. Kriteerien reflek-
tointi seka sidosryhmien kuunteleminen parantavat skenaarioiden, analytiikan ja
kokeilujen laatua seka hyddyllisyytta. (Ritakallio & Vuori, 2018, 11-18.)

2.1.2 Luovuuden ja innovaatioiden johtaminen

Innovaatiot ovat organisaatioille tavoitteellista toimintaa, silla ne ovat uudistuksia
ja parannuksia, jotka tuottavat taloudellista lisaarvoa, jolloin ne voidaan nahda
prosesseina. Innovatiivisuus on ihmisten ja organisaation kykya tuottaa ja sovel-
taa uusia ideoita lisaarvon tuottamiseen. Innovatiivisuus ei ole vain luovaa ide-
ointia, vaan myds tiukkoja prosesseja, joiden lopputuloksena syntyy uusi tuote tai
palvelu. (Sydanmaanlakka 2009.) Sydanmaanlakka (2019) kirjoittaa, kolmen K:n
johtamisperiaatteesta: kaske, kontrolloi, korjaa. Hanen mukaansa johtajan tulee
hallita myos kolmen i:n johtamisperiaate. Sen mukaan hyva johtaja osaa innos-

tua, innostaa seka innovoida.
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Yksi innoittavimpia puolia ihmisluonnossa on sen sisaltama potentiaali ja ky-
kymme oppia. Surullista on, etta tama potentiaali jaa usein huomioimatta tai sen
ei anneta nousta esiin. (Uusitalo-Malmivaara ym. 2014).

Palveluliiketoimintaa kehittavien yritysten menestyksen avain on luoda osaami-
sesta ja uusista ideoista kasvun ja kannattavan liiketoiminnan perusta. Asiakas-
lahtdinen palveluliiketoiminnan kehitys tarvitsee tarpeeksi tietoa asiakkaiden toi-
minnasta ja haasteista. |hannetilanteessa monipuolinen asiakasymmarrys on
strategiaprosesseissa mukana. (Arantola & Simonen 2009.)

Asiakaslahtoisen yrityksen toiminnan kulmakivi on asiakkaiden tarpeiden syvalli-
nen ymmartaminen. Pitaa osata ymmartaa seka nykyiset etta tulevat tarpeet niin
hyvin, etta yritys on kykeneva tarvittaessa muokkaamaan tuotteensa ja palve-
lunsa vastaamaan muuttuneita tarpeita. Tama tarkoittaa myos toimintaymparis-
téa muuttavien trendien ymmartamista. Jotta yritys pystyy reagoimaan ja kaanta-
maan mahdolliset muutoksen uhat mahdollisuuksiksi, on kyettava huomaamaan

ajoissa toimintaympariston muutokset. (Kahri ym. 2010, 148.)

2.2 Brandi ja sen vahvistaminen

Brandin kasite syntyi jo toistasataa vuotta sitten. Silloin brandilla tarkoitettiin polt-
tomerkintaa, jolla karjaa merkittiin. Brandi eli symboli tehtiin helpottamaan omis-
tamisen tunnistamista. Silloin jo brandi tarkoitti tunnuksen avulla muista erottau-
tumista. Coca Cola ja Heinz ovat hyvia erimerkkeja pitkdan sailyneista bran-
deista. (Kahri ym. 2010, 15.) Brandi on yritykseen liitettava mielikuva, joka syntyy
imagon ja maineen summasta. Hyvaa brandia kannetaan ylpeydella, ja se on ha-
luttu. Brandia ei voi ostaa mistaan, vaan se pitaa luoda ja rakentaa. (Peltomaa
2019.) Brandin avulla yritys erilaistaa tuotteet/palvelut kilpailijoiden samantyyli-
sista tuotteista/palveluista. Brandi on kokemusten, mielikuvien ja tiedon summa,
joita kuluttajilla on tuotteesta/palvelusta. Se tuo arvoa tai lisdarvoa, josta asiakas
on valmis maksamaan. Brandi voidaan maarittad myos asiakkaan tarpeen tyy-
dyttamisena. Brandi ei tarkoita tavaramerkkia, vaan se on aineeton omaisuus,
mielikuva. (Kahri ym. 2010, 15.)
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Brandin yksi tarkeimpia tehtava on auttaa yritysta kasvamaan kannattavasti. Sen
rakentamiseen tarvitaan osaamista. Brandin rakentaminen on taitolajin lisaksi
my0s tahtolaji. Usean yritysjohtajan mielesta markkina-asema vahvistuu ja tulee
menestysta, kunhan tuotekehitykseen panostetaan kunnolla. Faktaa on se, etta
tuoteinnovaatiot ovat helposti kopioitavissa. Vaikka hyva tuote ja tai palvelu on
brandin ydinta, pitaa yritysjohdon ymmartaa se, etta siita pitaa kertoa kohderyh-
malle muutakin kuin faktat. (Kahri ym. 2010, 14.) Brandin ydin on my0s sita, mita
yritys haluaa, etta asiakas muistaa brandista. On pidettava mieless3, etta mitkaan
yrityksen toimenpiteet eivat saa olla brandin ytimen vastaisia. Varsinkin palvelut
tarvitsevat brandia, silla monilla palveluyrityksilla voi tarjooma olla lahtékohtai-
sesti identtinen ja silloin erotutaan brandilla. (Kahri ym. 2010, 35-39). Brandin
rakentamistyota tehdaan yrityksen kaikissa osissa, jotta yrityksen valitsema ta-
voitemielikuva valittyisi myos kohderyhman mieliin. Brandin rakentaminen on tar-
keaa, silla kilpailu on kovaa ja ymparisto digitalisoituu vauhdilla. Yrityksen vahva
brandiosaaminen on kohderyhman tarpeiden tunnistamista ja ennakointia. Li-
saksi haetaan erottautumista kilpailijoista. Yrityksella on ammattimaiset prosessit
niin tutkimiseen, markkinointiin kuin mediainvestointeihin. (Kahri ym. 2010, 16—
17.)
Tavoitemielikuvaan kirjattavat asiat:

- Brandin ytimen kiteytys

- Edut, joita brandi tarjoaa (niin aineelliset kuin aneettomat)

- Brandiin kohdistuva persoonallisuus ja tunnisteet
Oikeiden asioiden valinta tavoitemielikuvaan on ratkaisevan tarkeaa. (Kahri ym.
2010, 39-40).

2.3 Markkinointi

Loistavakaan idea ei riita, jos asiakas ei tieda sinusta mitaan. Vaikka tuote tai
palvelu olisi kuinka upea tahansa, asiakas ei I6yda sinua, ellet houkuttele hanta
luoksesi. (Suomen Yrittajat 2021a).

Tuloksekas markkinointi tarvitsee menestyakseen osaavia markkinointi-ihmisia

ja prosesseihin perustuvat parhaat toimintamallit. Huonosti hallittuna markkinointi
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voi turmella brandia. Markkinointifunktiolla on rooli brandin rakentamisessa, ja se
voidaan jakaa neljaan osaan. Asiakkaiden tarpeiden ja toimintaympariston syval-
linen ymmartaminen, asiakaslahtodisen tarjooman kehittamisen koordinointi, ta-
voitemielikuvan laatimisen prosessissa asiantuntijana toimiminen seka markki-
nointitoimenpiteiden johtaminen ja markkinointiviestinta (Kahri ym. 2010, 146—
148.) On hyva laatia markkinointistrategia, jossa kiteytetaan tavoitteet ja tarkeim-
mat toimenpiteet seka niita varten tehdyt valinnat. Hyva markkinointistrategia si-
saltaa liiketoiminnan tarkeimmat asiakkaita ja toimintaymparistda koskevat ha-
vainnot. Markkinointifunktion tavoitteiden on oltava liiketoiminta- ja brandistrate-
gioista johdettuja. Tilanneanalyysin tekeminen, trendien, megatrendien ja lyhy-
emman aikavalin ilmididen tarkkailu kuuluu myos markkinointistrategiaan. Mark-
kinoin avuksi on olemassa osaavia alan yrityksia, tutkimuksia seka konsulttiyri-

tyksia pitkan ja lyhyen aikavalin ilmidita seuraamaan. (Kahri ym. 2010, 151-152).

2.4 Itsensa johtaminen ja sisainen motivaatio liiketoiminnan ja sen kehittamisen
menestystekijoina

Itsensa johtaminen lahtee itsetuntemuksesta. Kun perusasiat ovat kohdallaan ja
on tervetta itseluottamusta seka itsetuntemusta ja tietoisuustaitoja, voi lahtea joh-
tamaan myos muita. Jotta tyo sujuu pitaa omata hallittua johtajuutta. Hallittu joh-
tajuus vaatii ajankaytonhallintaa, joka tehostaa omaa johtamista. Loppujen lo-
puksi on paljon kyse siita, kuka johtaa elamaa: ihminen itse vai hanen alitajuiset
pelkonsa (Kuistiala 2021.)

Tietoisuustaidot auttavat meita keskittymaan tahan hetkeen ja lasnaoloon.
Samalla koe- taan ja havainnoidaan. Tata kautta usein opitaan hyvaksymaan
asioita ja sellaisia tunteita, joita olisi helpompi siirtaa sivuun tai tukahduttaa.
Kuistiala (2021) kirjoittaa, miten moni asia lahtee itsesta, ja miten tarkeaa on olla
rohkeasti oma itsensa seka omata tervetta itseluottamusta. Hyva itseluottamus
on sita, etta tuntee itsensa, on sinut itsensa kanssa ja osaa ilmaista tunteensa.
Kun tuntee itsensa, nakee yleensa myos omat kipupisteensa ja kehityskohtansa.
On hyva tiedostaa, etta usein kehittyminen ja muutos lahtee niista hetkista, kun

uskaltaa ottaa vastaan erilaisia tunteita, myos negatiivisia tai raskaita. Niin
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tyoelamassa kuin muutenkin tukahdetut tunteet ovat monen ongelman ydin.
Epaonnistumisia tulee, sille ei voi mitaan, mutta usein ne voi olla oppimisen alku
(Kuistiala 2021.) Kannattaa uskaltaa tuntea, olla avoin ja sitd kautta eheyty3,
reflektoida, vuorovaikuttaa seka oppia. Virheista ja erehdyksista oppii ja niista
paasee eteenpain. Pitaa olla itselleen armollinen ja tajuta, etta virheet ovat
inhimillisia. Elamaan kuuluu niin onnistumiset kuin vastoinkaymisetkin. Hyvalla
itseluottamuksella pystyy asettamaan sopivan haastavia tavoitteita ja myoskin
saavuttamaan ne. Kun edella mainitut Iahtokohdat ovat kunnossa, voi hioa omia

vuorovaikutustaitojaan ja strategista ajattelua. (Kuistiala 2021.)

Useat tutkimukset osoittavat, etta ihmisen hyvinvointia ja motivaatiota eivat pida
ylla palkinnot ja rangaistukset, vaan enemmankin psykologisten perustarpeiden
tyydyttyminen. Richard Ryan ja Edward Deci (2000) kertovat sisaisesta
motivaatiosta seka psykologisista perustarpeista, jotka ovat vapaaehtoisuus,
kyvykkyys ja yhteenkuuluvuus. Vapaaehtoisuus tassa merkityksessa tarkoittaa
kokemusta itseohjautuvuudesta. Kyvykkyys on sita, ettd saa asioita aikaan
haluamallaan tavalla. Aidot ihmissuhteet, joissa meidat kohdataan taysvaltaisina
ihmisind ovat myo6s psykologinen perustarve. (Uusitalo-Malmivaara ym. 2014.)
Nama perustarpeet synnyttavat sisaisen kipinan ja motivaation. Itsetuntemus ja
intohimo ruokkivat toimintaa, jonka tulokset suuntaavat yhteiseen hyvaan.
Itsetuntemuksesta kumpuaa myos kutsumustyd, jonka ydin koostuu toisten pal-
velemisesta oman intohimon kautta. Se on ty6ta, missa ihminen tekee sita, mita
rakastaa niin, etta silla tuottaa hyotya tai iloa toisille. Kutsumus I6ytyy sieltd, missé
intohimo kohtaa maailman tarpeet (Uusitalo-Malmivaara ym. 2014.) Motivaatio- ja tyo-
psykologian piirissa Daniel Pink (2010) ja Roman Krznaric (2021) ovat mukailleet
muun muassa Ryanin ja Decin (2000) kolmikantoja. Naissa painopisteet ovat au-
tonomia, osaaminen, flow seka merkityksellisyys. Howard Gardnerin, Mihaly
Csfkszentmihalyin ja William Damonien (2001) hyvan tyén (good work) periaat-
teet noudattelevat myds kolmikannan kaavaa, jossa keskeiset tekijat ovat lasna-
olo (engagement), erinomaisuus (exellence) ja eettisyys (ethics). (Uusitalo-Mal-

mivaara 2014.)
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Sisainen motivaatio, kutsumus - Avoin yhtiéo Crema Catering & perheyritys

Kahvila Paawo

Avoimet yhtiét ovat melko harvinaisia Suomessa. Yhtiomuoto voi sopia esimer-
kiksi perheyritykselle, jossa yrittajien keskinainen luottamus on vahvaa. Yhtiomie-
het voivat itsenaisesti hallinnoida ja edustaa yhtioita, joka vaatii suurta keski-
naista luottamusta yhtiokumppaneilta. Yhtiomiehet ovat yhdessa vastuussa kai-
kista liiketoiminnan veloista ja velvollisuuksista. (Suomen Yrittajat 2021b.)

Perheyritysten liiton toimitusjohtaja Auli Hannisen (2020) mukaan perheyrityk-
sissa omistajaperhe on todella sitoutunut yrityksen omistamiseen ja sen lisaksi
myo0s yrityksen brandiin ja sen kehittamiseen. Perheyrityksilla on melkeinpa aina
my0s uniikki kilpailuetu yrityksen tarinan ja historian kautta. Jatkuva kehittaminen
ja toiminta innovaatioiden eteen on Hannisen (2020) mukaan myds perheyrityk-
sissa keskimaarin tuloksellisempaa kuin muissa yhtidissa. Perheyritykset panos-
tavat enemman koulutukseen ja siihen, etta uudella sukupolvella olisi parempi
valmius ottaa vastaan uudet haasteelliset tehtavat kuin aikaisemmalla sukupol-
vella oli. Usein perheet pyrkivat sukupolvenvaihdoksessa nostamaan omat per-
heenjasenensa johtoon. Perheyrityksissa johtaminen on useimmiten kasvollista
johtamista, esimerkiksi yhtion omistaja on paivittain henkildkunnan kanssa teke-
misissa. Tarkeistakin asioista ja paatoksista keskustellaan hyvin vapaamuotoi-
sessa ilmapiirissa. Useimmissa suomalaisissa yrityksissa tehdaan yha edelleen
tarkeita paatoksia tuotantolahtdisesti tai yrityksen omista lahtokohdista. Perheyri-
tyksien arvopohja yhdessa ainutlaatuisen tarinan, kilpailuedun seka asiakaslah-
toisen ajattelun, jossa asiakkaan nakokulma otetaan tuotekehittelyyn mukaan,
mahdollistavat jopa suurten kansainvalisten menestysbrandien rakentamisen

enemman kuin mikdan muu maailmassa. (Vahtola 2020.)

Kutsumustyo tarkoittaa tyota, jossa tyon tekeminen on sen paaasiallinen moti-
vaatio. Sellainen ty0, jota tekisi mielellaan ilman palkkaa, mutta jolla pystyy myos
tekemaan elantonsa. Monesti ajatellaan, etta kutsumustyo koskee erikoisia am-
mattialoja, kuten papin, palomiehen tai esimerkiksi muusikon uraa. Kutsumus-

tyota l1oytyy kuitenkin kaikilta mahdollisilta ammattialoilta, esimerkiksi siivoojista
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tai sahkomiehista. Lauri Jarvilehdon (2015) mukaan kutsumustydssa intohimo te-
kemista kohtaan kohtaa maailman tarpeet. Sen tekeminen tuntuu mielekkaalta ja
tuottaa riittavasti lisdarvoa myos muille toimiakseen elannon lahteena. Hyva
elama koostuu tavallisesta arjesta. Siita, etta arjen kiireessa on olo, etta tekemi-
nen tuntuu mielekkaalta ja jarkevalta. Silloin on todennakaoista, etta kyseessa on
kutsumustyd. Steven Paul "Steve” Jobs, yksi tietotekniikkayhtié Applen perusta-
jista ja yhtion toimitusjohtaja sanoi kerran kysyvansa itseltaan aamuisin, halu-
aako han tehda ne asiat, jotka paivan aikana aikoo tehda. Jos vastaus oli monesti
“ei”, han tiesi, etta jotain pitda muuttaa. Kutsumus ei tarkoita sita, etta taivaat
aukeavat, se tarkoittaa sita, etta tyo ei ole valttamaton paha, jota taytyy raataa
lainojen maksamiseksi, vaan palkitseva osa kokonaisvaltaista elamankoke-

musta. (Oikotie 2015).

Kutsumuksellista tyota tekevat ovat muita terveempia, ja he kokevat olevansa
onnellisia selvasti useammin kuin verrokkiryhma. He ovat myods muita tuottavam-
pia ja sitoutuneempia. Kutsumuksellinen tyo vaikuttaa myds tuottavuuteen ja kan-
santalouteen merkittavasti sen lisaksi, etta se tuo tyontekijalle itselleen mielle-

kyytta (Uusitalo-Malmivaara ym. 2014.)
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3 KARTOITUS UUDEN VALMISTUSKEITTION
MERKITYKSESTA LIIKETOIMINNAN
KEHITTAMISESSA

3.1 Kartoituksen taustaa

Tassa opinnaytetydssa havainnointi auttaa kytkemaan muut kaytetyt aineiston-
keruumenetelmat paremmin saatuun tietoon, koska havainnoinnin avulla asiat
nahdaan paremmin oikeissa yhteyksissaan. Opinnaytetydssa kaytetaan osallis-
tavaa havainnointia. Havainnoinnissa kaytetaan apuna miellekarttoja ja kuvatau-
luja. Muun muassa uuden valmistuskeittion pohjaratkaisujen ideoimiseen mielle-
kartat ja kuvataulut ovat oiva apu. Havainnointia dokumentoidaan niin muistiin-

panoilla, nauhoituksilla, valokuvilla ja videoinneilla.

Havainnointia kaytetaan apuna tyotapojen analysointiin, jotta uudesta keittiosta
saataisiin ergonominen ja tehokas seka toimiva kokonaisuus. Havainnointi auttaa
saamaan tietoa siita, toimivatko ihmiset todella niin kuin vaittavat. Esimerkiksi,
jos mietitaan ihmisten arvostuksia, saamme erilaisia tuloksia luottamalla ihmisten

puheisiin tai seuraamalla heita.

Dokumenttien ja havainnointien perusteella pystytaan rakentamaan nykytila-ana-
lyysi, jonka avulla on helpompi kehittaa ja luoda uutta. Dokumenttianalyysi antaa
tarkeaa taustatietoa tutkittavista yrityksista Kahvila Paawosta ja Crema Caterin-

gista seka kayttoonotettavasta uudesta toimitilasta.

3.2 Kahvila Paawo ja Crema Catering kehittdmisen taustaselvitykset
3.2.1 Tilanne talla hetkella

Kahvila Paawo on vuonna 1992 perustettu kesakahvila, joka on tunnettu toimija
Turun kesassa. Silla on vakituiset asiakkaat ja hyva maine. Yrittdjien mielesta

kahvilalta puuttuu kuitenkin uniikit omat tuotteet. Yrityksessa on haaveiltu omasta
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leipomosta, jossa voisi suurimman osan kesakahvilan tuotteista valmistaa. Aja-
tuksena on ollut, etta leipomo olisi kompakti valmistuskeittid, johon voisi palkata
kesaksi esimerkiksi ajokortillisen leipuriopiskelijan tekemaan kahvilan tuotteet, ja
kuljettamaan ne paikalle kesakahvilaan heti aamusta. Talla hetkella tuotteet tule-
vat ulkopuoliselta leipomolta, jonka tuotteita myydaan ympari Turkua.

Toinen yritys, jonka tueksi uusi yritys luodaan, on Crema Catering. Crema on
vuonna 2010 perustettu kahden naisyrittajan catering- ja juhlapalveluyritys.
Crema on saanut tunnettuutta vuosien myéta ja toiminta on kannattavaa ja voi
hyvin. Jo muutaman vuoden on todettu, ettd Crema tarvitsisi uuden toimivamman
keittion, silla tila loppuu kesken ja laitteet alkavat olla liian tehottomia, kylmatilat
ovat ahtaat ja prosessit ovat jokseenkin kuormittavia. Talla hetkella kaytossa on
melko tavallinen kotikeittio, jossa on normaalia laajemmat kylmatilat. Lisaksi keit-
tion yhteydessa on suurtaloustiskikoneella varustettu pieni astiahuoltohuone.
Toiveena on saada kompakti valmistuskeittio laadukkailla kylmatiloilla, toimivalla
ruuanvalmistuspisteelld, jossa olisi hyva ilmanvaihto ja riittavan iso kapasiteetti
lampiman ruuan valmistamiseen seka tehokas astiahuoltopiste astiavarastoi-
neen. Molemmat yritykset haluavat panostaa prosessien toimivuuteen ja viela
enemman taloudelliseen ja kestavaan toimintaan seka vahvistaa jo muodostu-

neita brandejaan.

3.2.2 Nelikenttaanalyysit (SWOT)

Yritysten analysointiin kaytettiin apuna SWOT-analyysia, Albert Humphreyn ke-
hittamaa nelikenttdmenetelmaa. SWOT-analyysi antaa osviittaa toiminnan kehi-
tyslinjauksiin. Taman avulla pystytaan hahmottamaan, miten uusi konsepti sopii
nykyiseen toimintaan. Mita, miten ja kenelle ja milla keinoilla uutta on hyva luoda
ja suunnitella jne. SWOT-analyysin toteutettiin Kahvila Paawolle, Crema Caterin-
gille seka uudelle Kookille. Analyysin avulla nahdaan, etta Kookin perustaminen
tuo paljon apua Kahvila Paawon & Crema Cateringin heikkouksille. Kahvila Paa-
wolle K6okki mahdollistaa muun muassa paremman tuotteistuksen ja oman tuo-
tevalikoiman seka lahitulevaisuudessa helpottaa myos johdon tyonjakoa, kun

prosessit selkenevat. Creman osalta heikkouksiin vastataan myos Kodokin avulla.
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Keittid suurenee, kylmatilat paranevat ja prosessit helpottuvat huomattavasti.
Myos tydergonomia ottaa suuren harppauksen eteenpain. Kookille Kahvila
Paawo Ja Crema Catering mahdollistavat sen perustamisen ja toiminnan, silla
Kahvila Paawolta ja Crema Cateringilta tulevilla tuotoilla K6okki toimii. KOokki ei
ainakaan alkuun tavoittele voittoa, vaan riittavaa on, etta kulut katetaan. Kookilla
on kuitenkin mahdollisuuksia monenlaiseen toimintaan. Pitaa vain innovoida ja

kehittaa lilkeideaa eteenpain.

SWOT-ANALYYSI KAHVILA PAAWO

VAHVUUDET: HEIKKOUDET:
- Sijainti (Turun kesan ytimessa) - Kausiluonteisuus (sdaolosuhteet)
- Vakituiset asiakkaat - Johdon tydnjako
- Tunnettuus - Tuotteistus ja kehittaminen
- Historia - Tuotevalikoima

- Henkilosto ja asiakaspalvelu

MAHDOLLISUUDET: UHAT:
- Sijainti - Uudet kilpailijat
- Tunnettuus - Alan muutokset
- Kokemus - Yrittjien jaksaminen
- Muokattavuus - Kaupungin uudet suunnitelmat Kah-
- Johdon ja henkiléstdn motivaatio vila Paawon lahettyville

Kuva 2. SWOT-analyysi Kahvila Paawo

Kahvila Paawolla on loistava potentiaali parjata kilpailukentalla, koska yrityksella
on jo tarinansa. Nyt on tarve vahvistaa brandia ja parantaa laatua. Kookin myota
pystytaan vastaamaan hyvin heikkouksiin. Uhkia ajatellen esimerkiksi yrittajien
jaksamiseen vaikutetaan, kun liiketoiminta kehittyy positiiviseen suuntaan ja tyo-
tavat paranevat. Koska Kahvila Paawo on hoitanut asiat aina hyvin Turun kau-
pungin kanssa, on sieltda suunnalta saatu vahvistusta sille, etta Kahvila Paawo

pysyy katukuvassa, vaikka muutoksia voi joltain osin tulla.
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SWOT-ANALYYSI CREMA CATERING

VAHVUUDET: HEIKKOUDET:
- Asiakaspalvelu - Liian pieni keittio
- Asiakasmaara - Huonot kylmatilat
- Tunnettuus - Prosessien hankaluus ja kuormitta-
- Pienet kulut, kannattava toiminta vuus
- Yrittajien kommunikointi, muun mu- - Tydergonomia
assa samat toiveet ja tavoitteet. - Yrittjien jaksaminen

- Yrittgjien yhteinen strategia & bisnes-
kieli

- Helppo muokattavuus

MAHDOLLISUUDET: UHAT:
- Tunnettuus - Uudet kilpailijat
- Muokattavuus - Alan muutokset
- Ammattitaito - Yrittjien jaksaminen
- Motivaatio - Alan epavarmuustekijat muun mu-

assa Covid-19

Kuva 3. SWOT-analyysi Crema Catering

Crema Catering saa Kodkin mydéta viimein uudet tilat ja kysyntaan voidaan vas-
tata yha paremmin, tydergonomia paranee ja samalla myds yrittajien jaksaminen.
Myos tuotekehittelya voidaan paremmin toteuttaa, ja kun prosessit helpottuvat,
aikaa jaa myos paremmin strategian yllapitamiseen ja kilpailijoiden kartoittami-

seen.
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SWOT-ANALYYSI KOOKKI

VAHVUUDET: HEIKKOUDET:

- Ammattitaito - Roolit ja vastuu, epaselvyys

- Toimitilat

- Sijainti

- Muokattavuus

MAHDOLLISUUDET: UHAT:

- Ruoka-alan monet mahdollisuudet - Uhkia ei sinansa ole silla yritys on
kuten catering, ateriapalvelut, ulos- voittoa tavoittelematon ainakin tassa
myynti, leipomotoiminta, koulutukset, vaiheessa.
kokkikoulut jne. - Kahvila Paawon ja Crema Cateringin

- Mahdollisuus on moneen muuhunkin toiminta vaikuttaa vahvasti K6okin toi-
yritystoimintaan, silla liiketila on muo- mintaan ainakin aluksi.
kattavissa helposti.

Kuva 4. SWOT-analyysi Kookki

Kookilla on mahdollisuudet moneen, mutta ennen kaikkea se antaa valtavan
avun kahdelle yritykselle. Roolit ja vastuut muotoutuvat, kun toiminta kaynnistyy.
Tutkimusten perusteella Kookin tulevaisuus vaikuttaa lupaavalta. Yrittajan am-

mattitaito ja osaaminen mahdollistaa liikketoiminnan kehittamisen.

3.3 JohtopaatOkset ja kehittamisehdotukset

Opinnaytetyon tavoitteena on vastata seuraaviin tutkimuskysymyksiin:

Miten yritysten strategia voidaan kehittaa tulevaisuuden tarpeita vastaaviksi?
Miten yritysten liiketoimintaa saadaan kehitettya niin, etta se hyodyntaa ja tukee
kaikkia kolmea yritysta?

3.3.1 Kookin liikeidea ja liiketoimintasuunnitelma

Liikeidea

Kookin liikeidea on olla konkreettinen alusta kahden yrityksen Kahvila Paawon ja
Crema Cateringin laadukkaan toiminnan takaamiseksi. Tavoitteena on, etta Ké6-
kista pystytaan tuottamaan kestavasti laadukkaita ruokatuotteita kotimaisia ja la-

hiseudun raaka-aineita mahdollisuuksien mukaan hyodyntaen. Kookin lii-
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keideana ja liiketoimintasuunnitelmana on myds parantaa yrittajien tyohyvinvoin-
tia, silla uusien tilojen myota prosessit helpottuvat ja tydergonomia paranee.
Tama tuo yrittajille ja muille Kookissa toimiville innostusta ja motivaatiota lisaa,
jaksaminen ja tyOilmapiiri paranevat ja taman kautta Kookki mahdollistaa myos
parhaan palvelun. Asiakkaan nakokulmasta yritysten tuotevalikoima laajenee ja
parempien tilojen myotd myds Crema Catering pystyy parempaan volyymiin.
Kodkin avulla Crema Catering pystyy vastaamaan paremmin asiakkaiden tarpei-
siin, ja se mahdollistaa Creman asiakkaille hel[pomman saavutettavuuden, silla
tuotteita pystytdan helpommin myymaan tarvittaessa suoraan noutopalveluna
Kookista. Yritys luo uutta arvoa silloin, kun se parhaiten ymmartaa ja vastaa asi-
akkaiden tarpeisiin (Kahri ym. 2010, 148).

Yksi valttikortti molemmilla yrityksilla on laadukkaiden maistuvien tuotteiden li-
saksi aito, valittava ja henkilokohtainen, joustava palvelu. Tata pystytaan myos
Kookin kautta vahvistamaan ja tuotekehittely, luovuuden ja innovaatioiden toteut-
taminen ja suunnittelu helpottuvat.

Eteva johtaminen on yhteistoiminnan organisointia. Hyva yhteistoiminta tukee
luovuutta sekad innovatiivisuutta. Organisaatio pitaisi ndhda avoimena systee-
mina, joka elaa koko ajan, ja jolla on lisdksi kyky itseohjautuvuuteen. (Sydan-
maanlakka 2009.) Kéokin visio ja tavoite ovat luoda mielekasta ja palkitsevaa
tyota yrittgjille mahdollisemman vahan kuormittavalla tavalla ja mahdollistaa
Jenna Kaskiselle lisatienestia kesakahvilan ja cateringin sesonkien ulkopuolella.
Tavoitteena on, etta talouden nakokulmasta Kookin perustaminen nakyy kaikille
kolmelle yritykselle positiivisesti. Kookki yhdessa kahden muun yrityksen toimin-
tatapojen kanssa muodostavat yritysryppaan, joka on kokonaisvaltainen palvelu-
kokonaisuus. K6okki vahvistaa Kahvila Paawon ja Crema Cateringin jo saavutet-
tua yrittaja- ja asiakaslahtoista imagoa. Kookin liikeideana on myos vahvistaa
Kahvila Paawon ja Crema Cateringin brandeja. Brandin lahtokohta, tavoitemieli-
kuva sisaltaa muun muassa asiakaslahtoisyytta, aitoutta, laadukkuutta, yksiloitya
palvelua. Brandi on yritykseen liitettava mielikuva, se syntyy imagon ja maineen
summasta. Hyvaa brandia kannetaan ylpeydella, ja se on haluttu. Brandia ei voi

ostaa mistaan, vaan se pitaa luoda ja rakentaa. (Peltomaa 2019.) Miten strate-
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giaa toteutetaan paremmin kuin kilpailijat? Tavoitemielikuvan avulla, jolla raken-
netaan erottuvuutta kilpailijoista. Tavoitemielikuvan tulee olla Iaheisessa suh-
teessa yrityksen johtamiseen, yrityksen ylimman johdon tulee omistaa tavoite-
mielikuva. (Kahri ym. 2010, 35-36.)

Koska seka kahvila- etta cateringtoiminta painottuu erilaisiin sesonkeihin, voisi
hiljaisina kuukausina Kookkia hyodyntaa erilaisin tavoin. Hiljaisina kuukausina
voisi ajatella "ruokakassin” myyntia perheille tai tuoreen saaristolaisleivan ja juu-
rileivan toimittamista lahikaupoille. Erilaisten kurssien tai koulutusten pitaminen
voisi myds olla mahdollista. Se, tehdaankd hiljaisina kuukausina myyntia Crema
Cateringin toimesta vai pelkastaan Kédkin, on suurilta osin Creman osaomistajan
ja Kookin omistajan, Jennan paatettavissa. Kookki on loistava konsepti alituisesti
muuttuvaan maailmaan ja toimintaymparistoon, silla sen liikeideaa ja konseptia
on helppo muokata muuttuvien trendien mukaan. Jotta tama onnistuu, pitaa
osata kartoittaa ja lukea hiljaisia signaaleja seka ennakoida.

Yritysten kannattaa muistaa pitaa fokus yhteisessa fokuksessa; laadukkaassa

toiminnassa, asiakkaassa ja timihengessa. (Sydanmaanlakka 2009).

Toimiala, markkinatilanne ja kilpailijat

Kookin perustamiseen ei vaikuta kilpailijat tai markkinatilanne, silla sen liikeidea
on olla ydin Kahvila Paawolle ja Crema Cateringille, joilla on vankka ja kilpailuky-
kyinen asema markkinoilla.

Koronan vaikutus on toimialaan ja markkinatilanteeseen ollut kova ja luonut omat
haasteensa. Tilanne on kuitenkin elpymassa, ja toisaalta Kookki mahdollistaa pa-
remman ruokien ulosmyynnin, mika on tulevaisuudessa edelleen suosittu toimin-
tatapa ja ehka myds vakiintuva liiketoimintamuoto.

Matkailu-, hotelli-, ravintola- ja vapaa-ajanpalvelualan jarjestd Maran suhdanne-
katsauksen mukaan, joka perustuu Maran jasenkyselyyn, ravintoloista ja kahvi-
loista yli 50 % on menettanyt vahintaan 50 % liikevaihdostaan kesdkuussa. Ke-
sakuun lopussa vield 40 % henkildkunnasta oli lomautettuna edelleen 40 % ra-
vintoloista. (Mara 2021a).

27.10.2021 paivitetyn Maran suhdannebarometrin mukaan suhdannetilanne on

hieman helpottunut kesasta 2021, mutta on yha vaikea. Myynti on lisaantynyt ja
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myyntiodotukset ovat myonteisia, henkiloston maara on kasvanut ja odotuksissa
on ripeampaa kasvua lahikuukausille. Ammattitaitoisen tydvoiman pula on selke-
asti suurin myynnin kasvun este. Suhdannenakymat ovat hieman kohentuneet

syksyn myéta. (Mara 2021b).

-50
-100
Suhdannenakymat

kohentuneet syksyn aikana

Kuva 5. Matkailu- ja ravintola-alan suhdannebarometri 2021. (Mara 2021b)
Laskelmat ja rahoitus

Voidaan todeta, etta strategista liiketoimintaa johdetaan myos taloudellisten las-
kemien avulla. Seka Kahvila Paawolla ettd Crema Cateringilla on ammattitaitoiset
kirjanpitajat ja nain ollen hyva dokumentointi tunnusluvuista, joiden pohjalta pys-
tyy nakemaan, etta molempien toiminta on ollut kannattavaa ja nousujohteista.
Kookin rakentaminen rahoitetaan paaosin Jenna Kaskisen toimesta ja tarkoituk-
sena on mahdollisesti hakea myos kehittamisrahaa Elinkeino- liikenne- ja ympa-
ristokeskuksesta (ELY-keskukset). Remonttikustannukset ovat melko pienet. Li-
saksi tyon alla on ilmanvaihdon- ja laitekustannusten selvittely, jotka tuovat hank-
keeseen isommat kustannukset. Tahan on kuitenkin varauduttu, joten hankkeen

eteneminen ei jaa kiinni rahoituksesta.

Kookin perustamiseen liittyvia asioita
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Yritysmuodoksi valikoitui kommandiittiyhtio, silla yritys on pienehko ja yrittajia on
yksi. Yrittaja on vastuunalainen yhtiomies, ja mukana on aaneton yhtiomies, joka
sijoittaa yritykseen. Yrityksen veloista vastaa vastuunalainen yhtiomies koko
omaisuudellaan, mutta aaneton yhtiomies vain sijoittamallaan panoksella. Tyo-
panos on riittava sijoitus vastuunalaiselta yhtiomiehelta, mutta daneton yhtiomies
sijoittaa yhtidédn rahaa. Kaupparekisteriin pitaa tehda perustamisilmoitus (Yritta-
janopas, duunitori 2021) ja verohallinnon rekisteriin on muistettava ilmoittautua.
Yritykselle luodaan myos pankkitili, johon vuokratuotot ja muut saannit ohjataan.
Ainakaan alkuun KOOkKi ei tarvitse kirjanpitajaa, silla toiminta on niin selkeaa ja
pienimuotoista, etta yrittaja Jenna Kaskinen voi hoitaa kirjanpidon. Yel-vakuutus
Jennalla on jo Crema Cateringin kautta, ja myds tarvittavat henkil6- ja yritysva-
kuutukset ovat talla hetkella Crema Cateringin nimissa, joka toimii samassa kiin-
teistossa, mutta viela ennen Kookin avaamista eri tilassa. Pohditaan viela, kun
Kookki saadaan kuntoon, siirtyyko tilan vakuutukset Kookin nimiin. Ainakin niita
pitaa jonkin verran muuttaa, kun tilan kaluston ja irtaimiston arvo nousee. Lisaksi

tarvitaan vaadittavat luvat kaupungilta ja palotarkastajaan on syyta ottaa yhteytta.
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Kookin kuvien piirtamiseen on jo hankittu ammattitaitoinen piirtaja seka raken-
nusmestari, joka hyvaksyy kuvat. Lisaksi mukaan on valittu rakennusyritys, joka
toteuttaa taman hankkeen kaytannossa niilta osin, mita yrittaja itse ei osaa to-

teuttaa.

3.3.2 Business Model Canvas- malli apuna liiketoiminnan kehittdmisessa

Business Model Canvas on kaytanndssa yhdeksaan osaan jaettu taulu. Business
Model Canvasin yhdeksan osaa ovat seuraavat. Keskeiset kumppanit/kumppa-
nuudet, ydinprosessit/keskeiset aktiviteetit, resurssit, arvolupaus, asiakassuhde,
arvolupauksen jakelukanavat, asiakassegmentti, kustannusrakenne/kulurakenne
ja ansaintamalli/tulovirrat. Kun liiketoimintamallissa muuttaa yhta tai useampaa
yhdeksan laatikon sisaltda, voi ideoida, kehittaa ja arvioida muutosten vaikutuk-
sia ja siten yrittaa 16ytaa parhainta mahdollista liikketoimintamallia. (Tuulaniemi
2011.)

BUSINESS MODEL CANVAS, KAHVILA PAAWO

KUMPPANUUDET
leipomo

tukku,
tavarantoimittajat
laitekorjaajat
kirjanpitdja

mitd avain
resursseja ja
prosesseja...
Tuotteet,
tuotteiden teon
mahdollistaminen,

YDINPROSESSIT
tuotekehittely,
tuotteistus,
tuotteiden
valmistus, toimitus,
tyontekijoiden
perehdyttaminen,

RESURSSIT
tuotekehitysta,
valmistuskeittion,
paremmat internet

ARVOLUPAUS
lupaamme maukkaat
ja laadukkaat
tuotteet,
kotimaisuus,
lahiruoka.
Tarvitsemme omat
tuotteet, jotta
kahvila on
yksiloidympi.
Tuotevalikoima
moneen makuun
sopiva. Myos

ASIAKASSUHDE
asiakkaat odottavat
laadukkaita tuotteita
ja hyvaa palvelua.
Vield tuotevalikoima
on vajavainen

ARVOLUPAUKSEN
JAKELUKANAVAT
Asiakkaat tulevat
meille, mutta

ASIAKASSEGMENTTI
Kaikki kesan
ytimessa viihtyvat
ihmiset, tavalliset.

Tukku, leipomo, korjaukset, tyontekijat, kirjanpito >
mitkd ydinprosessin kulut ovat kallimmat
Leipomo, tyontekijat

Inketmmmr!an sivut, erityisruokavaliot markkinointia on
tunnuslukUJen somestrategian ja otetaan huomioon. todella véhan,
tarkkailu saannollisen hieman somessa.
paivittamisen. Sijainti on valttikortti
KULURAKENNE ANSAINTAMALLI

Talla hetkelld hinnat edulliset, mutta varmasti
asiakkaat olisivat valmiita maksamaan enemman, kun
tuotteet olisivat yksil6idymmat ja paikalliset. Tama
sindnsa loistavaa, jos tuotteet tehtdisiin itse niiden
kustannukset pienenevat, mutta hintoja voi nostaa,
win win.

Kuva 7. Business Model Canvas, Kahvila Paawo
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Business Model Canvasin avulla oli hyva pohtia ja avata strategiaa lisda. Se on
omalla tavallaan strategian toimeenpanosuunnitelma. Taman liiketoimintamallin
avulla saatiin kuvattua yksinkertaisesti Kahvila Paawon liiketoimintaa. Taman
mallin avulla voidaan jatkossakin ideoida ja hakea kilpailuetua oman strategian

mukaiseen liiketoimintamalliin. Kahvila Paawon Business Model Canvasia tehtiin

Paawon johdon kanssa yhteistyossa.

BUSINESS MODEL CANVAS, CREMA CATERING

Tukku, korjaukset, laiteet, kirjanpito, vuokra > mitkd
ydinprosessin kulut ovat kalliimmat
Raaka-ainehankinnat ja kirjanpito ovat suurimmat

KUMPPANUUDET YDINPROSESSIT ARVOLUPAUS ASIAKASSUHDE ASIAKASSEGMENTTI
tukku, tuotekehittely, lupaamme maukkaat | asiakkaat odottavat Yksityiset ihmiset ja
;cava:(antoimittajat tu?tt.eitdent - jta Iat:dutkkaat }:a:yt:/;l;a:::htl:ﬁlt;eita yritykset, jotka
aitekorjaajat valmistus, toimitus, uotteet, . .
Kirjanpitaja tilaisuuksien kotimaisuus. Nyt liian | Tahan pystytaan h.alfjavat HikolSeas
mité avain organisointi, pieni tehoton keittié, | vastaamaan tilaisuutensa,
resursseja ja logistiikan jadamme jalkeen pa.re.rT'\min, kun te.i-rjottavat tai esim.
prosesseja.. suunnittelu pr.o.sesseissa, kysynF'a keittié on toimiva. viikonloppuruuat.
Tuotteet olisi kovempaa mihin
tuotteid ' t RESURSSIT pystymme ARVOLUPAUKSEN
uohdelll'e:. e9n tuotekehitysta, vastaamaan. JAKELUKANAVAT
F?: ollistaminen, | 4 mistuskeittion, tilaisuudet ja
iketaiminnan paremmat internet puskaradio.
tunnus.lukUJen sivut, Somemarkkinointi
tarkkailu somestrategian ja saannaolliseksi ja

saannollisen internetsivujen

paivittamisen. paivittdminen
KULURAKENNE ANSAINTAMALLI

Hinnoittelu on suht kohdallaan, mutta myyntia
pystyttaisiin tehda lisaa, jos keittio olisi toimivampi ja
sitd kautta prosessit helpommat toteuttaa.

menoerat talla hetkella.

Kuva 8. Business Model Canvas, Crema Catering

Business Model Canvas-mallin avulla Crema Cateringin yrittajat pystyvat ideoi-
maan ja hakemaan kilpailuetua oman strategian mukaiseen liiketoimintamalliin.
Crema Cateringin yrittdjien kanssa koottiin malli ensin post it-lappujen muodossa
seindlle ja niista koottiin business Model Canvas- taulu sahkdiseen muotoon.
Pohdinnassa oli muun muassa mietittavana asioita, mitka toimivat hyvin, ja mitka

vaatisivat kehittamista.
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BUSINESS MODEL CANVAS, KOOKKI

KUMPPANUUDET | YDINPROSESSIT ARVOLUPAUS ASIAKASSUHDE ASIAKASSEGMENTTI
Kahvila Paawo Alusta Kahvila Paawon | | 3adukas ja toimiva Asiakkaat odottavat ;
Crema Cateri JaSrea cateringin tila yritysten toimivia tiloja Kahy1'a Faawo
fema satering toiminnalle, Kivttssn ia halutessa ’ Crema Catering
Laitekorjaajat mahdollistaa Y Loor Jk Tulevaisuus on
paremmat prosessit ja myds yrityksen : illeki
laadukkaat, yksilsidyt omaan kayttoon. avoin UU_S'. € '"_
tuotteet molemmille konseptiajatuksille
yrityksille. ja sité kautta uusille
asiakkaille.
RESURSSIT ARVOLUPAUKSEN
Tilan toimiva JAKELUKANAVAT
pohjaratkaisu, Tarp(_eellliset asiakkaat
. N ovat jo sitoutuneet
pintamateriaalit, KésKkiin.
hyvit laitteet, Tulevaisuudessa
hyva ilmanvaihto. voidaan ajatella
markkinointia, jos
tarpeen
KULURAKENNE ANSAINTAMALLI
Mahdolliset laiteostot ja -huollot, tilan ylldpitotyot. Talla hetkelld Kookki ei tavoittele voittoa, vaan on
Kiintedt kulut. Kallein laiteosto. mahdollistaja kahden yrityksen toiminnalle.
Tulevaisuudessa uusia konsepti-ideoita voi ajatella
esimerkiksi Creman ja Paawon kiireellisten kausien
vdliin, kuten alkuvuoteen ja syksyyn.

Kuva 9. Business Model Canvas, Kookki

Business Model Canvas oli hyva tydkalu, jotta saatiin liiketoimintaidea nakyviin.
Tama tyyli sopii hyvin, jotta kaikki toimijat pystyvat hahmottamaan kokonaiskuvan
uudesta liikeideasta. Malli avaa myos hyvin Kookin potentiaalia Kahvila Paawon

ja Crema Cateringin apuyrityksena, mutta myos yksildllisena yrityksena.

Yhteenveto Business Model Canvasien kaytosta

Business Model Canvasien avulla testaaminen antoi lisdvarmuutta sille, miten
hyvin uusi yritys Kéokki vastaa Kahvila Paawon ja Crema Cateringin tarpeisiin ja
niiden kehittamiskohteisiin. Yritysten mallintamisesta voi todeta myos, etta
Kookki puolestaan pystyy muokkautumaan ja liikeideaa pystyy jatkojalostamaan
melko helposti. Canvas-mallia voi hyddyntaa jatkossakin, kun halutaan testata
yritysten uusia liiketoimintaratkaisuja. Business Model Canvas oli paras ratkaisu
nopean kokonaiskuvan hahmottamiseen kaikista yrityksista. Tyokalun kaytto an-
taa suunnittelutyohon viitekehyksen ja sen avulla pystytaan pohtimaan, millainen

yrityksen todellisuus pohjimmiltaan on. Business Model Canvasin avulla yritysten
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liketoimintaa voidaan konseptoida jatkossa myds olemassa olevan tai uuden

hyodykkeen ympairilla.

3.4 Tyon luotettavuustarkastelu (validiteetti ja reliabiliteetti)

Luotettavuuskasitteiden avulla tarkastellaan tieteellisen tyon luotettavuutta. Laa-
dullisessa eli kvalitatiivisessa tutkimuksessa luotettavuustarkastelu jaa usein tut-
kijan arvion ja naytdn varaa, silla luotettavuutta ei voida laskea ja arvioida sa-
maan tapaan ja tarkasti kuin maarallisessa eli kvantitatiivisessa tutkimuksessa.
(Kananen 2017, 175.) Laadullisen tutkimuksen yleiset luotettavuuskriteerit ovat
muun muassa informantin vahvistus (tutkitun kannalta), vahvistettavuus, arvioi-
tavuus/dokumentaatio (intersubjektiivisuus), tulkinnan ristiriidattomuus, saturaa-
tio/aineiston riittavyys (kylladntyminen), aikaisemmat tutkimukset (kriteerivalidi-
teetti) (Kananen 2017, 176).

Yleiset luotettavuusmittarit tieteellisessa tutkimuksessa ovat reliabiliteetti ja vali-
diteetti. Validiteetti tarkoittaa, etta tutkitaan oikeita asioita, reliabiliteetti puoles-
taan tulosten pysyvyytta eli sita, etta uusintamittauksella saadaan myos samat
tulokset. (Kananen 2017, 175.) Jokaisessa opinnaytetydssa on oltava luotetta-
vuustarkastelu. Tyon alussa tehdaan tutkimusasetelma luotettavan tiedon saa-
miseksi ja lopuksi pohditaan, miten sen saamisessa onnistuttiin. (Kananen 2017,
174.)

Tassa tyossa tutkimusasetelmassa onnistuttiin hyvin ja tutkimusote eli 1ahesty-
mistapa osui oikeaan. Ongelma maariteltiin alussa selkeasti ja myds valitut tutki-
musmenetelmat, aineistonkeruutavat ja tyokalut olivat jarkevat ja oikeat taman
tyyppiseen tutkimukseen seka tutkimustiedon ja aineiston keruuseen. Niiden
avulla saatiin tutkimusongelma eli kehittaminen ja muutoksen aikaansaaminen
ratkaistua. Tama opinnaytetyo ja tutkimus tuotti todella hyvin tarpeellista tietoa
ymmarryksen ja paatoksen teon tueksi. Tyossa vastattiin myos siihen, miksi yli-
paataan lahdettiin tutkimaan eli halu saada aikaiseksi muutos parempaan. Valittu
tutkimuspolku osui oikeaan ja tutkimusprosessin eteneminen lopputulokseen
eteni aina seuraavaan vaiheeseen melko mutkattomasti ja tietotarpeen mukaan.

Aineisto on riittavaa eli se saturoi.
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Saadut tulokset ja johtopaatdkset ovat luotettavia, uskottavia ja perusteltuja. Tu-
lokset ovat tosia eivatka pelkastaan mielipiteita. Tieteellisia menetelmia on kay-
tetty aineistonkeruussa (mm. havainnointi), analysoinnissa, tietojen tulkinnassa
ja luotettavuuden varmistamisessa. Luotettavuus on otettu huomioon eli infor-
mantit (tutkittavat) ovat vahvistettu aineiston aitoudesta ja tulkinnan oikeellisuu-

desta.
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4 YHTEENVETO

Taman opinnaytetyon tavoitteena oli luoda uusi yritys seka kehittaa ja vahvistaa
kahden jo olemassa olevan yrityksen toimintaa seka strategista johtamista. Li-
saksi tavoitteena oli selkeyttaa liiketoimintasuunnitelmia ja paivittaa prosesseja
seka saada vahvistusta brandeille.

Yritystoiminnan pohjaksi on luotava strategia ja sita on my0s tarkasteltava saan-
nollisesti ja sita seka yrityksen toimintaa on kehitettava. Strategia antaa suunnan,
ja se pitaa nakya konkreettisena toimintana, se siis pitaa toteutua yrityksen ar-
jessa. Strategian suunnittelua ja toteutusta ei saa irrottaa toisistaan, jos nain kay,
strategista suunnitelmaa on vaikea toteuttaa. Strateginen johtaminen auttaa yri-
tyksen kehittamisessa, ja se tuo tehokkuutta. Strategiaan sisaltyy analysointi ja
tietenkin my0s valintojen teko. Pitaa analysoida toimintaymparistoa ja toimialaa,
mutta sisainen analyysi, muun muassa yrityksen omista resursseista ja vahvuuk-
sista, on tarkeaa. Pitaa miettia yrityksen tavoitteet, kilpailuvaltit ja menestysteki-
jat. Strategian ei tarvitse olla monimutkainen, vaan tarkeinta on, ettd sen pystyy
toteuttamaan kaytannossa. (Kahri ym. 2010; Ritakallio & Vuori 2018.)

Yrityksen pitaa pyrkia yhteistoimintaan, joka tukee innovatiivisuutta ja luovuutta.
Yrityksen johto asettaa raamit, mutta kaikkien pitaa olla mukana strategian to-
teuttamisessa ja tietynlaista joustavuutta pitaa myos olla. Nykypaivana strategi-
nen johtaminen ei luo tiukkaa maaritelmaa strategiasta, vaan se ottaa huomioon
jatkuvan muutoksen, ympariston epavarmuuden ja uuden luomisen. Nain ollen
voimmekin todeta, etta strategia on prosessi. Sen kautta strategiaa suunnitellaan,
luodaan, uudistetaan ja toteutetaan jatkuvasti. Strategiaa, joka on prosessimai-
nen, tarvitaan megatrendien, ihmisten tekemisten ja reaktioiden ymmartamiseen
ja niihin vastaamiseen seka kilpailussa mukana pysymiseen. Pitaa pystya jatku-
viin uusiin strategisiin valintoihin ja niiden tehokkaaseen toteuttamiseen, jotta yri-
tys menestyy. Tarvitaan prosessi, joka mahdollistaa jatkuvan strategisen uudis-
tumisen ja joka on linjassa ymparistdon kehittymisen kanssa. Samalla on muistet-
tava hyddyntaa organisaation historiaa ja nykytilaa uutta luotaessa. (Sydanmaan-
lakka 2009.)
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Yrityksen strategialla ja toiminnan kehittamisella on suuri merkitys, silla niiden
avulla liiketoimintaa osataan suunnata ja fokusoida, sisaisia prosesseja osataan
kehittaa ja brandia vahvistaa ja syventaa. Brandin tehtava on muun muassa aut-
taa yritysta kasvamaan kannattavasti. Brandin rakentamistyota tehdaan yrityksen
kaikissa osissa, jotta yrityksen valitsema tavoitemielikuva valittyy. Yrityksen bran-
diosaaminen on myos kohderyhman tarpeiden tunnistamista ja ennakointia seka
kilpailusta erottautumista. Yrityksen strategian ja kehittamisen avulla pystytaan
luomaan osaamisesta ja uusista ideoista kasvun ja kannattavan liiketoiminnan
perusta. Kun kyseessa on asiakaslahtdinen yritys, kehittamiseen tarvitaan tar-
peeksi tietoa asiakkaiden toiminnasta ja haasteista. Monipuolinen asiakasym-
marrys on oltava strategiaprosesseissa mukana, silla silloin, kun yritys ymmartaa
ja vastaa asiakkaiden tarpeisiin, se luo arvoa. (Kahri ym. 2010.)

Strategiassa tulee olla mukana markkinointifunktio. Markkinointi tarvitsee menes-
tyakseen prosesseihin perustuvat parhaat toimintamallit. On hyva laatia markki-
nointistrategia, jota johtavat liiketoiminta- ja brandistrategiat. Tuloksellinen mark-
kinointistrategia sisaltda muun muassa tavoitteet seka liiketoiminnan tarkeimmat
asiakkaita ja toimintaymparistoa koskevat havainnot. Tassakin nousee esiin stra-
tegian ja kehittamisen tarkea merkitys yritykselle, ilman niitéa ei markkinointifunk-
tiokaan toteutuisi. (Kahri ym. 2010.)

Tarvitaan my0Os innovaatioita. Niiden avulla yritys uusiutuu ja pyrkii parantamaan
toimintaansa. Innovatiivisuus on kykya tuottaa ja soveltaa uusia ideoita lisaarvon
tuottamiseen. Koska innovaatiot tuottavat taloudellista lisdarvoa, ne voidaan
nahda myos prosesseina. Yritysten tulee pyrkia hyvaan yhteistoimintaan, silla tal-
lainen toiminta tukee luovuutta seka innovatiivisuutta. liman strategiaa ja kehitta-
mista innovaatioiden tuottaminen olisi yrityksessa lahes mahdotonta.

Kun yritysta johdetaan hyvin, on silla vaikutusta yhteistoimintaan ja organisaation
toimimiseen avoimena systeeming, jolla on kyky itseohjautuvuuteen, henkilosto
voi paremmin. Tutkimusten mukaan yksi vahvimpia asioita, mika vaikuttaa tyon
kehittymiseen, on osaamisen kehittyminen ja tyon merkityksellisyys. Useat
tutkimukset osoittavat, ettda ihmisen hyvinvointia ja motivaatiota pitaa ylla
psykologisten perustarpeiden tyydyttyminen.  Yksi niista on tietynlainen

vapaaehtoisuus, niin sanottu kokemus itseohjautuvuudesta. Perustarpeet
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synnyttavat sisaisen motivaation ja intohimon. Intohimo ja itsetuntemus yhdessa
tukevat toimintaa, jonka tulokset suuntaavat yhteiseen hyvaan. (Kuistiala 2021.)
Strategian ja kehittamisen tueksi tarvitaan erilaisia tyokaluja ja malleja, joiden
avulla analysoidaan liiketoimintaa, tulevaisuuden tarpeita ja mahdollisia uudistuk-
sia. Hyvia tydkaluja ovat esimerkiksi SWOT-nelikenttaanalyysi seka Business

Model Canvas-liiketoimintamalli.
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