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Tama opinnaytetyo toteutettiin tutkimuksellisena kehittamistyona. Opinnéytetyon
tavoitteena oli etsia Metedo Oy:n liiketoiminnan kehityskohteet kattavasti eri menetelmil-
l& ja rakentaa liiketoiminnalle kehityssuunnitelma. Kehittamisty6 jakautui neljaan osako-
konaisuuteen: liikketoiminnan nykytilan kartoitukseen, henkiléston osaamiskartoitukseen,
liketoimintamallin ideointiin ja vaihtoehtoisten tulevaisuuksien hahmottamiseen strate-
gisten valintojen tueksi.

Kehittamistyon haasteita lahestyttiin aluksi toimintatutkimuksella, jolloin menetelmind
kaytettiin kvantitatiivista kyselytutkimusta seka kvalitatiivisista menetelmista havainnoin-
tia, kyselya sekéd dokumentti- ja SWOT-analyyseja. Liiketoimintamallin ideoinnissa me-
netelmana kaytettiin Business Model Canvasia. Tyon viimeista vaihetta lahestyttiin tule-
vaisuuden tutkimuksen menetelmalla, skenaariotydskentelylla.

Kaikki vaiheet olivat henkilostod osallistavia, jolla haettiin syvéllisempaa tietamysta yri-
tyksen toiminnasta ja sitoutettiin henkilosté kehityskohteiden toteuttamiseen opinnayte-
tyon jalkeen. Tietoperusta muodostettiin perehtymalla olennaisiin, osakokonaisuuksissa
tarvittuihin l&ahdeteoksiin. Opinnaytetyd huipentuu liikketoiminnan kehityssuunnitelmaan,
joka koostaa yhteen ja esittelee prosessissa esille nousseet tarkeimmat kehityskohteet.

Opinnaytetyon tavoitteet saavutettiin hyvin. Yrityksen kasvua ja kehitysta tukevat hyodyt
voidaan arvioida pidemmalla aikavalilla, opinnaytetydssa esitettyjen kehityskohteiden
toimeenpanon myota.
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This thesis was carried out as a developmental research work. The purpose of this the-
sis was to find out the development areas of Metedo Oy’s existing business model and
build a development plan for the future activities.

The research work was divided in four sections: study of the state of the existing busi-
ness, personnel competence survey, business model improvement and building future
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1 Johdanto

1.1 Taustajalahtékohdat

Opinnaytetyoni on tehty tydelaman tarpeeseen. Sen tavoitteena on auttaa koh-
deyritysta kehittdmaan liiketoimintaansa laaja-alaisesti ja saavuttamaan tulevai-
suudelle asettamansa tavoitteet. Opinnaytetyoni kohdeyritys on tekniseen do-
kumentointiin erikoistunut ja teknisen dokumentoinnin palveluja tuottava

perheyritys, Metedo Oy.

Metedo Oy:n vuotuinen liikevaihto on vaihdellut tilikausittain 400 000 - 600 000
euron valilla, likevoiton ollen noin 10 prosentin tasolla. Yritys tyollistaa talla het-
kellda kahdeksan toimihenkiloa ja sen paatoimipaikka on Raaseporissa, Karjaal-
la. Joitakin asiakkuuksia yritys palvelee siten, etta henkilosto tyoskentelee asia-

kasyritysten tiloissa, kuten esimerkiksi Joensuussa. (Hokkanen 2016.)

Yrityksen asiakkaita ovat PK-sektorilla toimivat kone- ja laiterakennusyritykset,
joiden valmistamiin tuotteisiin Metedo Oy tuottaa mm. kaytté-, korjaus-, huolto-
ja yllapito-ohjeita sekd varaosaluetteloita. Yrityksen toimialue kattaa koko Suo-
men. (Hokkanen 2016.)

Opinnaytetyon tarkoituksena on kirjallisuuteen seké valittuihin tutkimus- ja kehi-
tysmenetelmiin pohjautuen kartoittaa kohdeyrityksen liiketoiminnan nykytila, 16y-
taa kehityskohteet ja rakentaa yrityksen liiketoiminnalle kehityssuunnitelma.
Tyoskentelymenetelmat ovat henkilostod osallistavia. Osallistavilla menetelmilla
kehityssuunnitelmaan haetaan kokemuksen ja alatuntemuksen mukanaan tuo-
maa syvyytta ja henkildston sitoutumista kehityssuunnitelman toimenpiteiden to-

teuttamiseen opinnaytetyon jalkeen.

1.2 Tavoitteet

Metedo Oy on asettanut tavoitteekseen kasvaa ja kehittya tulevaisuudessa.
Opinnaytetyoni tavoitteena on etsia kohdeyrityksen liiketoiminnan kehityskoh-

teet ja rakentaa kehityssuunnitelma tukemaan yrityksen asettamia tavoitteita.



Liiketoiminnan kehityssuunnitelman ensisijainen ja lyhyen aikavalin tavoite on
auttaa yritysta loytamaan tasapaino henkilostéresurssien kayttoéon suhdanne-
vaihteluissa ja lisata joustavuutta muuttuviin tilanteisiin. Nykyisessa toiminnassa
suhdanneherkkyys on nakynyt akillisena resurssivajeena silloin, kun asiakas-
tarpeet ja resurssien kysynta ovat nousseet. Vastaavasti alhaisemman kysyn-
nan aikana resursoinnissa on havaittu olevan ylikapasiteettia. Syntynytta ylika-
pasiteettia ei kuitenkaan ole voitu suunnata toisaalle tai esimerkiksi toisenlaisiin
tehtaviin. (Hokkanen 2016.)

TyoOn toinen tavoite on tukea yrityksen kasvutavoitetta. Metedo Oy:n tavoitteena
on kasvattaa liikevaihtonsa vahintdan 2 miljoonan euron tasolle ja kasvun myo-
ta tyollistaa tulevaisuudessa noin 15 henkil6a. Yritys on asettanut tavoitteek-
seen saavuttaa edella mainittu kasvu seuraavien 5 - 8 vuoden aikana. (Hokka-
nen 2016.)

Koska tavoiteltu kasvu aiotaan saavuttaa orgaanisesti, voidaan tavoitetta pitda
yritykselle haasteellisena, mutta realistisena. Haasteellisuutta lisdd myds Suo-

men talouden vallitseva, ja lahitulevaisuudelle ennustettu matalan kasvun kausi.

1.3 Rajaukset

Teoreettisella ja toiminnallisella tasolla opinndytety6 rajautuu liiketoiminnan ke-
hityskohteiden kartoittamiseen ja kehityssuunnitelman rakentamiseen luvussa
1.5 esitettyjen menetelmien ja tydkalujen avulla.

Opinnaytetyo ei sisalla kehityssuunnitelmassa esitettyjen toimenpiteiden vientia
kaytantoon, mutta toiminnallisella tasolla tyo tehdaan yrityksen henkilostda osal-
listavin menetelmin ja liiketoiminnan kokonaisvaltaisen kehittamisen nakokul-
masta. Toiminnallisessa osuudessa yrityksen koko henkilostd osallistuu luvussa

1.3 esitettyjen osa-alueiden ideoitiin ja toimenpiteisiin.



1.4 Aikataulu

Opinnaytetyon toteutukselle asetettiin 6 - 7 kuukauden aikataulu. Aikataulu ja
tyon laajuus edellyttivat joidenkin osa-alueiden kasittelya limittain.

- Esitiedot opinnaytetydsuunnitelmaa varten 7.2.2016.

- Opinnaytety6suunnitelman ensimmaisen vedos 9.2.2016.

- Ohjauspalaveri, lupa edeta suunnitelman mukaisesti 24.2.2016.

- Teoriaan tutustuminen, kirjallisuuden hankinta ja kasittely. 02 - 05/2016.
- Prosessointipalaverit Karjaalla ja Joensuussa. SWOT-analyysi. 03/2016.
- Osaamiskartoitus, sdhkopostitse lahetetty kyselylomake. 03/2016.

- Prosessointipalaveri Karjaalla, Business Model Canvas. 04/2016.

- Prosessointipalaveri Karjaalla, skenaariotyoskentely. 05/2016.

- Opinnaytety6n seminaari 20.5.2016.

- Tutkimustydn toiminnallinen osuus. 03 - 05/2016.

- Opinnaytetyon kirjoittaminen. 02 - 06/2016.

- Opinnaytetyon luovutus arvioitavaksi viimeistaan 08/2016.

1.5 Opinnaytetyon rakenne

Opinnaytetydn ensimmaisessa luvussa esitellaan tyon taustat, lahtékohdat, ta-
voitteet, rajaukset, rakenne, lahestymistavat ja kaytetyt menetelmat.

Tyon teoreettinen ja toiminnallinen osuus muodostuvat neljastd osa-alueesta,
joilla haetaan mahdollisimman laaja-alaista nakemysta yrityksen liiketoiminnas-
ta ja kehityskohteista. Osa-alueet tukevat toisiaan ja niiden kautta opinnaytetyo

etenee loogisesti kohti pAdméaaraansa, liketoiminnan kehityssuunnitelmaa.

Opinnaytetyon toisessa luvussa perehdytdédn osa-alueiden teoriapohjaan. Lu-

vussa kolme esitelladn naiden kokonaisuuksien toiminnallinen osuus.

Jokaista toiminnallista osuutta edeltdd syventyminen kunkin aiheen teoriaan ja
teoreettisen tietoperustan hankkiminen alan kirjallisuudesta ja aiemmista tutki-

muksista.

Teorian ja toiminnallisuuden yhdistavéat osakokonaisuudet ovat:



1) Liiketoiminnan nykytilan kartoitus.

2) Henkiloston osaamiskartoitus.

3) Liiketoimintamallin tarkastelu ja uuden ideointi.

4) Vaihtoehtoisten tulevaisuuksien hahmottaminen, yrityksen visio ja strate-

giat.

Luku nelja yhdistaa edella esitetyt osakokonaisuudet ja siina esitellaan tyon tar-
kein osuus, tutkimus- ja kehitystyon tulos. Tassa luvussa esitetddn prosessissa
esille nousseet liikketoiminnan kehityskohteet ja laaditaan kehityssuunnitelma.

Luvussa viisi esitetaan tyon johtopaatokset ja reflektoidaan saatuja tuloksia kay-

tantoon ja teoriaan.

1.6 Lahestymistavat

Tama opinnaytetyé on tehty tutkimuksellisena kehittamistyéna. Tutkimukselli-
sessa kehittamistydssa pyritaan ratkaisemaan kaytadnnosta nousseita ongelmia
tai uudistamaan seka myo6s luomaan uusia kaytantoja tyoelamaan. Kehittami-
sen tueksi keratdén tietoa seka kaytadnnosta etta teoriasta ja arvioidaan saatu
tieto kriittisesti. Tutkimuksellisessa kehitystytssa korostuu aktiivinen vuorovai-
kutus eri tahojen kanssa, kuin myds monipuolisten kehittamistydon menetelmien
kayttd. (Ojasalo, Moilanen, Ritalahti 2015, 18.)

Tutkimuksellinen kehitystyon keskeisena paamaarana on saada aikaan kaytan-
non parannuksia tai uusia ratkaisuja kaytdnnon ongelmiin (Ojasalo ym. 2015,
19).

Tassa opinnaytetydssa liiketoiminnan kehityssuunnitelmaa lahestytddn ensin

toimintatutkimuksen lahtokohdista.

Toimintatutkimuksessa yhdistyvat seka tutkitun tiedon tuottaminen, etta kaytan-
non muutoksen aikaansaaminen. Toimintatutkimuksen keskeinen ajatus on or-
ganisaatiossa toimivien ihmisten aktiivinen osallistuminen ja vuorovaikutuksen

hyodyntaminen kehittamistytssa. (Ojasalo ym. 2015, 37.)

Toimintatutkimus on tilannekohtaista, osallistuvaa, itsedan tarkkailevaa ja yh-

teistyota edellyttavad tutkimusta. Toimintatutkimusta voi tehda yksittdinenkin
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tyontekija, mutta yleensa kyseesséa on koko organisaation tai tydyhteison muu-
tosprosessi, jolloin tarvitaan kaikkien osapuolien sitoutumien projektiin. (Metséa-
muuronen 2009, 234.)

Koko yritysta koskeva liiketoiminnan kehityssuunnitelman luonne on kuitenkin
monitahoinen ja toimintatutkimuksen rinnalla voidaan kayttaa myaos toisia lahes-
tymistapoja. Eri lahestymistavoissa voidaan kuitenkin kayttdd samoja tiedon

hankinnan menetelmia. (Ojasalo ym. 2015, 36 - 37.)

Toimintatutkimuksen rinnalla, toisena opinnaytetyon lahestymistapana kayte-
tdén tulevaisuustutkimusta, silla liiketoiminnan kehittdminen tarvitsee mielestani
myds nakemyksia tulevasta ja monipuolista perspektiivia. Tulevaisuuden eksak-
ti ennustaminen on mahdotonta, mutta erilaisin menetelmin voidaan kuitenkin

etsia tulevaisuudelle erilaisia vaihtoehtoja.

Tulevaisuudentutkimuksen keskeisend tutkimuskohteena on nykyisyys, silla
kaikki havaintomme perustuvat nykyisyyteen. Periaatteessa tulevaisuutta ei ole
olemassakaan, koska se aina karkaa kasistamme. Se kuitenkin olemassa kuvi-
telmissamme, saaden aikaan niin psyykkisi&, kuin fyysisiakin vaikutuksia. Tule-

vaisuudelle on luonteenomaista vaihtoehtoisuus. (Metsamuuronen 2009, 281.)

Edella mainittujen lahestymistapojen rajapinnassa liiketoimintamallia rakenne-
taan ja ideoidaan Business Model Canvas tyokalun avulla, kayttaen tydkalua sil-

tana siirryttaessa toimintatutkimuksesta tulevaisuudentutkimukseen.

1.7 Menetelmét ja tyokalut

Tassa luvussa esitelldadn opinnaytetyossa kaytetyt menetelmat ja tyokalut. Laa-
ja-alaisesti valituilla menetelmilla pyritddn tyohon saamaan erilaisia ndkokulmia

ja riittavaa syvyytta.

Toimintatutkimus katsotaan yleensa laadulliseksi eli kvalitatiiviseksi, mutta siina
voidaan hyodyntdd myos kvantitatiivisia, eli maarallisia menetelmia (Ojasalo
ym. 2015, 61).
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Koska kyse on osallistavasta tutkimuksesta ja kehittdmisesta, myds menetelmi-
en on oltava osallistavia. Osallistavat menetelmat auttavat paasemaan parem-
min kasiksi kohdeorganisaation tyontekijoiden hiljaiseen tietoon, ammattitaitoon
ja kokemukseen, jolloin kehittamistyd saa julkista ja tyoyhteison virallista aineis-

toa laajemman nakékulman. (Ojasalo ym. 2015, 61.)

Laadullisen tutkimuksen lahtokohtana on todellisen elaman kuvaaminen. Kvali-
tatiivisten menetelmien perimmaisena tarkoituksena on hankkia suppeasta jou-
kosta paljon tietoa ja tata kautta saada tutkittavaan asiaan parempi sek& koko-
naisvaltaisempi ymmarrys. Laadullisen tutkimuksen kohde on valittu harkiten ja
tutkimustapa on sellainen, jossa tutkija voi olla lasna ja osallistua myds tutkitta-

van kohteen toimintaan. (Ojasalo ym. 2015, 105.)

Metsdmuurosen (2009, 229) mukaan laadullinen tutkimus soveltuu hyvin tutki-
mukseen, jossa halutaan tutkia sellaisia luonnollisia tilanteita, joita ei voida ra-
kentaa kokeeksi tai joissa ei voida kontrolloida kaikkia tutkimukseen vaikuttavia

tekijoita.

Luvussa 1.4 todettiin, ettd opinnaytetydn viimeisessa vaiheessa lahestymista-
pana kaytetddn tulevaisuudentutkimusta. Tulevaisuudentutkimusta voidaan
tehda erilaisin laskennallisin ja asiantuntijamenetelmin sek& muilla erillisilla me-

netelmilla ja tydkaluilla (Metsamuuronen 2009, 292 - 328).

Tulevaisuudentutkimuksen asiantuntijamenetelmilla tarkoitetaan menetelmia,
jotka eivat perustu laskennallisiin elementteihin, vaan joissa tulevaisuuden kar-
toittamisessa kaytetaan hyodyksi asiantuntijoiden tietdamysta, havainnointikykya
ja intuitiota. Laskennalliset tekniikat eivat mahdollista tulevaisuudessa tapahtu-

via murroskohtia ja niiden ajoitusta. (Metsdmuuronen 2009, 305.)

Tassa opinnaytetydssa kaytetddn yhta tulevaisuudentutkimuksen asiantuntija-
menetelmaa, skenaariotyoskentelyd. Skenaariotydskentelyn avulla pyritaan
hahmottamaan Metedo Oy:n tulevaisuuden vaihtoehtoja, kirkastamaan yhteinen

visio ja luomaan strategiat yhteisen vision saavuttamiseksi.

Lahestymistapojen rajapinnassa, kun toimintatutkimus vaihtuu tulevaisuuden
tutkimukseen, liiketoimintamallin tarkasteluun kaytetdan Business Model Can-

vas (BMC) tytkalua. BMC on erillinen strateginen tytkalu, eika sita ole katego-
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risoitu tiettyyn lahestymistapaan. Mielestani se onkin sekoitus toimintatutkimus-
ta laadullisine menetelmineen, kuin myds visioon ja skenaarioihin perustuvaa
tulevaisuudentutkimusta. BMC:n avulla voidaan tarkastella niin yrityksen liike-
toiminnan nykytilaa, kuin hahmotella tulevaisuuttakin.

Opinnaytetydssa pyritaan etsiméaan kohdeyrityksen liiketoiminnan kehityskoh-
teet, tavoitteet ja strategiset painopisteet mahdollisimman kattavasti. Vuorinen
(2013, 33) jakaa teoksessaan Strategiakirja-20 tyokalua strategisen johtamisen
pyrkimykset ja menetelmat kuvion 1 mukaisesti. Opinnaytety0ssa kaytetyt me-
netelmat ja aihepiirit on ympyrdity kuvioon punaisella katkoviivalla.

Tydkaluja uuden

Tehda uutta
ja erilaista

Tavoite

Lean-
johtaminen

Toimia
tehokkaammin

Strategiatyén
painopiste

Sisdinen maailma Ulkoinen ympdristd

Tyokaluja tehokkuuden

parantamiseen asemointiin

Kuvio 1. Strategisen johtamisen erilaisia pyrkimyksia ja tydkaluja (soveltaen
Vuorinen 2013, 33).

BMC:n aseman néen siten, ettd sen avulla voidaan ideoida uusia toimintamah-
dollisuuksia ulkoisessa ymparistossa toimimalla tehokkaammin, tehden uutta ja
erilaista. BMC linkittyy kuitenkin vahvasti myds yrityksen sisdiseen maailmaan,
kuten toimintatapoihin ja resursseihin. BMC tukee erinomaisesti kehitystyon ko-
konaisprosessia, toimien ennen kaikkea tydkaluna uudenlaisen liiketoimintamal-

lin ideoinnissa ja asemoinnissa asiakkuuslahtoisesti.
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Opinnaytetydssa kaytetyt menetelmat eri osa-alueille ovat:

1) Liiketoiminnan nykytilan selvitys.

- Menetelména on SWOT-analyysi.

2) Henkiloston osaamiskartoitus:
- Menetelmina ovat kvantitatiivinen kyselytutkimus, havainnointi, kysely ja

dokumenttianalyysi.

3) Liiketoimintamallin tarkastelu ja uuden ideointi.
- Menetelméana on Business Model Canvas.

4) Vaihtoehtoisten tulevaisuuksien hahmottaminen, vision kirkastaminen ja
strategioiden laatiminen.

- Menetelmé&na on skenaariotytskentely.

2 Teoreettinen viitekehys

Opinnaytetyon teoreettinen viitekehys rakentuu luvussa 1.5 esitettyjen, toisiaan
tukevien kehittamismenetelmien ja tytkalujen ymparille. Aikataulullisesti katso-
en yrityksen nykytilan kartoitus ja henkildston osaamiskartoitus ovat rinnakkai-
sia prosesseja. Opinnaytetyon eteneminen kohti paatavoitetta on esitetty kuvi-

o0ssa 2.
07/2016
05/2016
Skenaario-
04/2016 tyéskentely
Business Model
03-04/2016 e
SWOT-analyysija
henkiléstén
osaamiskartoitus
e

Kuvio 2. Opinnéaytetydn etenemisen portaat.
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2.1 SWOT-analyysi

SWOT-analyysi (Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats) on nelikent-
tamenetelmaéan perustuva tydkalu, jota hyddynnetaan muun muassa ongelmien
tunnistamisessa, kehityskohteiden kartoittamisessa, erilaisissa arvioinneissa ja
strategioiden tarkasteluissa. Perusmuotoinen SWOT-nelikenttd analyysi on esi-

tetty kuviossa 3.

SWOT-analyysi on kehitetty Yhdysvalloissa 1960-luvulla, mallin alkuperéisesta
kehittajasta ja tarkasta keksimisajankohdasta ei ole selkedd yksimielisyytta.
Vaikka analyysin esiintulosta on jo puolivuosisataa, se on edelleenkin ja usei-
den eri tutkimusten mukaan liikkeenjohdon suosituin yksittdinen strategiatytka-
lu. (Vuorinen 2013, 88.)

Tyokalun avulla tarkastellaan yrityksen strategista asemaa vertailemalla yrityk-
sen vahvuuksia ja heikkouksia kilpailuympériston luomiin mahdollisuuksiin ja
uhkiin. SWOT-analyysin avulla muodostetaan kokonaiskuva yrityksen tilantees-
ta strategisten valintojen tueksi. Kun analyysi on tehty, tulisi esilla olla joitakin
keskeisia teemoja, joihin yritysjohdon tulisi jatkossa keskittya. (Vuorinen 2013,
88.)

Osa-alueista S (vahvuudet) ja W (heikkoudet) kasittelevat yrityksen sisaisia asi-
oita ja kuvaavat yrityksen nykyhetkea. O (mahdollisuudet) ja T (uhat) ovat toi-
mintaymparistoon liittyvia, yrityksen ulkopuolisia asioita ja ne kuvaavat tulevai-
suudessa eteen tulevia haasteita. Analyysin tarkoitus on johtaa valintoihin ja

toimintasuunnitelmiin. (Vuorinen 2013, 88 - 89.)

Vuorisen (2013, 89) mukaan organisaatio voi kayttaa SWOT-analyysin 16ydok-
sid hyodyksi pohtimalla:

- Kuinka vahvuuksia voidaan kayttaa hyodyksi ja vahvistaa?
- Kuinka heikkouksia voidaan poistaa, lieventaa tai valttada?
- Kuinka mahdollisuuksia voidaan hy6dyntaa?

- Kuinka uhat voidaan poistaa, lieventaa tai kdantdd mahdollisuuksiksi?
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~
J

Sisiiset

\_ Ulkoiset Y

Kuvio 3. SWOT-nelikentta analyysi (mukaellen Tietoviikko 2013).

Asioiden listaaminen SWOT:n kenttiin on aina tulkinnallinen, subjektiivinen va-
linta silla jotkin asiat voivat olla sek& vahvuuksia ettd heikkouksia (Vuorinen
2013, 89).

SWOT-analyysissa pelkka asioiden listaaminen ei vie yritysta eteenpain, vaan
tavoitteena tulisi aina olla strategisten valintojen tekeminen ja toimintasuunni-
telmien laatiminen. P&&analyyseja voidaan tukea tekemalla ennakkoon pie-
nempid osa-analyyseja liittyen toimintaymparistoon, toimialaan tai omiin resurs-
seihin. Tata kautta analyysi voi saada syvallisemman ja totuudenmukaisemman
siséllén. SWOT-analyysi voidaan yhdistdd myos skenaariotydskentelyyn, jolloin

kullekin skenaariolle voidaan tehda oma SWOT-analyysi. (Vuorinen 2013, 94.)
Tassa opinnaytetyossa SWOT-analyysia kaytetaan kohdeyrityksen liiketoimin-
nan alkukartoitukseen. Saatuja tuloksia reflektoidaan prosessin aikana mm. lii-

ketoimintamallin tarkastelun ja skenaariotydskentelyn yhteydessa.
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2.2 Henkiléston osaaminen ja osaamiskartoitus

Osaaminen on kasitteend laaja kokonaisuus. Osaamisen maéaritteleminen on
myos tulkinnallista, silla kaikkea osaamista ei voida mitata. Tassa luvussa kasi-
tellaédn henkiléston osaamisen ja osaamiskartoituksen teoriaa opinnaytetyon

kannalta olennaisin osin.

Opinnaytetyossani tehtavan osaamiskartoituksen avulla selvitetddn kohdeyri-
tyksen osaamisen nykytila ja tutkitaan mitd osa-alueita yrityksen tulisi kehittda
tulevaisuudessa. Liiketoiminnan kehityssuunnitelman kannalta tietoisuus yrityk-
sen henkiléston osaamisesta on tarked lahtokohta, kun pohditaan strategisia
valintoja liiketoiminnan kehittamiseksi. Osaamiskartoituksen kautta on mahdol-

lista selvittdd myds yrityksen osaamispohjan haavoittuvuudet.

Yrityksen Kkilpailukyky riippuu siita, mita yrityksessa osataan, miten osaamista

hyodynnetdan ja kuinka nopeasti kyetdan oppimaan uutta (Viitala 2013, 181).

Sellaista organisaatiota, joka kykenee tunnistamaan osaamisen kehittamisen
tarpeen ja osaa myos uudistaa sekd hyoddyntdd kehitystydn tuloksia, voidaan

kutsua oppivaksi organisaatioksi (Viitala 2013, 171).

Kauhanen (2012, 158) maarittelee oppivan organisaation keskeisiksi tekijoiksi
tiimityon, jarjestelmallisen ajattelun, vapaan tiedon kulun ja henkildston jatkuvan
kehittamisen. Myds oppimisen palkitseminen, tyétapojen jatkuva kehittdminen,
hajautettu paatdksenteko sekéa osallistava johtaminen ovat oppivan organisaati-
on elementtejd. Organisaatiokulttuurin ja toimintastrategian kyseenalaistaminen
ovat my0ds oppivan organisaation tunnusmerkkeja, mutta myos henkilostolla tu-

lee olla kyvykkyytta sopeutua muuttuvaan strategiaan.

Otalan (2008, 16) mukaan ihmisen oppimiseen ja luovuuteen vaikuttavat erityi-
sesti lahitydymparistd, johtaminen, ilmapiiri ja mahdollisuudet oikean tiedon
saamiseen. Oppimiskyky, osaaminen ja luovuus ovat sen sijaan aineettomia re-

sursseja, joilla on suuri vaikutus myds yrityksen arvoon.

Osaamisen kasitteelle on olemassa monenlaisia maaritelmia ja luokitteluja, se

voidaan maaritella eri tavoin yksil6-, tiimi-, osasto- ja yritystasolla.
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Yksilotasolla maarittely on konkreettisempaa ja osaaminen voidaan purkaa hel-
pommin osiin, kun taas yritystasolla maérittely on yleisella tasolla ja usein melko
abstraktista. (Sydanmaanlakka 2012, 148.)

Sydanmaanlakan (2012, 148) mukaan yksilon osaaminen pitaa sisallaan héanen
tietonsa, taitonsa, asenteensa, kokemuksensa ja kontaktiverkostonsa. Osaami-
nen voidaan maaritella yleisemmin myo6s kyvyksi ja haluksi suoriutua hyvin tie-

tyssa tehtavassa.

Myds Otalan (2008, 51) mukaan yksilon osaaminen koostuu edella mainituista
viidesta asiasta, joiden kasittelyssa ja hyodyntamisessa korostuu kunkin tyonte-

kijan henkilokohtaisten ominaisuuksien merkitys.

Viitalan (2013, 179 - 181) mukaan yksildiden henkilokohtaiset osaamiset ovat
yrityksen perusta, jonka paalle yrityksen toimintamallit, prosessit ja rakenteet
kehittyvat. Tietojen ja taitojen lisaksi osaamiseen vaikuttavat myos asenteet ja
motivaatio, joiden merkitys korostuu siind, kuinka yksilo hyddyntaa ja kayttaa
tietojaan ja taitojaan. Asenne on pysyvaluonteinen, yksiloon siséaistynyt ja hi-
taasti muuttuva perusvire, kun taas motivaatio on lyhytaikaisempi ja usein myos
tilannekohtainen. Asenteista heijastuu se, mita kukin arvostaa. Motivaatio antaa

yksilon toiminnalle suunnan ja voiman.

Otala (2008, 53) maarittelee organisaation osaamisen olevan yhteinen nakemys
toiminnan kannalta tarkeasta asiasta, jolla on yhteisesti omaksuttu toimintatapa.
Hanen mukaansa on tarkeaa, etta yritys maarittelee mitd osaamista tarvitaan
nyt ja tulevaisuudessa ja mikd osaaminen on tarkeinta yrityksen strategian seka
tavoitteiden kannalta. Tamén kasitteen Otala maarittelee olevan yrityksen stra-

tegista osaamista.

Kuten edella todettiin, henkilokohtaisten osaamisten tulisi tukea organisaation
osaamista ja olla yhteydessa myds yrityksen visioon ja strategiaan. Seuraavaksi
tarkastellaan yrityksen tarvitsemaa osaamista vision, ympéariston haasteiden,

toimintaympariston muutosten ja ulkoisten uhkien kautta (kuvio 4).
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Visio
= minkalaisia haluamme
ollatulevaisuudessa?

Ympériston haasteet
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Nykyiset ydinosaamiset
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= mitk3 ovat nykyiset vahvuutemme

Kuvio 4. Osaamisen ulottuvuudet yrityksen toiminnassa (soveltaen Manka &
Méaenpaa 2010, 6).

Tarkasteltaessa yrityksen osaamista ympariston haasteiden kautta, on pyrittava
havainnoimaan toimintaympariston suuret muutoksen aallot. Yrityksen on hyva
olla tietoinen siita, milla tavalla nd&mé& voivat vaikuttaa yrityksen omaan toimin-
taan. Lisaksi yrityksen on hyvéa opetella tunnistamaan myds toimialansa heikot
signaalit. Ennakoiva ajattelu voi antaa yritykselle myos kilpailuedun. (Manka &
Maenpaa 2010, 6.)

Yrityksen on uskallettava ennakoida tulevaa, seka asettaa toiminnalleen tule-
vaisuuden tahtotila, on visio. Vision hahmottaminen auttaa yritystd ponnistele-
maan kohti yhteista tavoitetta, vaikka voimavarat ja resurssit olisivatkin niukat.
Vision saavuttamiseksi tarvitaan strategia ja toiminnalle pelisdantéja luovat ar-
vot. (Manka & Maenpéaa 2010, 7.)

Ennakoitavuuteen liittyvat myos uhkien tunnistaminen ja tunnustaminen, jotka
vaikuttavat myos yrityksen tulevaisuuden osaamistarpeisiin. Uhat voivat liittya
my06s ympariston muutokseen, mutta ne vaikuttavat yrityksen toimintaan vain
negatiivisesti, kuten vaikeuttamalla vision saavuttamista. Muut ympariston muu-
tokset voivat luoda yritykselle myds mahdollisuuksia. (Manka & Maenpaa 2010,
7)
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Kun yrityksen visio on kirkastunut ja toimintaympéariston haasteet seka uhat on
analysoitu, voidaan tarkastella yrityksen osaamista. Osaaminen on aina oppimi-
sen tulos. Osaamista voidaan tarkastella myds nakyvyyden ja tason mukaan.
Siitd voidaan erotella myos erilaisia osaamislajeja kuten substanssi-, liiketoimin-
ta-, organisaatio-, sosiaalinen, luovuus- tai henkilékohtainen osaaminen.
Osaamista voidaan kehittda parhaiten arjessa, omalla tydpaikalla. (Manka &
Méaenpaa 2010, 7.)

Tutkittaessa osaamista yrityksen menestyksen kautta, voidaan osaamisesta
tunnistaa menestyksen takana oleva ydinosaaminen ja ydinosaamisalueet.
Ydinosaaminen on tehnyt yrityksestd omanlaisensa, eika tata osaamisen kar-
ked voida aina helposti siirtda tyopaikasta toiseen. (Manka & Méaenpaa 2010,
7)

Edellista vaittamaa kriittisesti arvioiden, voidaan kuitenkin todeta, ettd kapean
osaamisalueen pienyrityksisséd ydinosaaminen voi siirtya varsin helposti avain-

henkiléiden mukana ja tydpaikasta toiseen, mikali osaamista ei ole hajautettu.

Osaamisen reflektoiminen visioon onkin tarke&a, silla nykyisella osaamisella ja
osaamisen tasolla ei valttamatta enda parjaa tulevaisuudessa. Nykyinen osaa-
minen voi toimia jatkossakin yrityksen toiminnan perustana, mutta menestyak-
seen ja kilpailukyvyn kannalta, yritys voi tarvita jotain osaamista liséaa. Asiantun-
tijuuden lisddminen, kouluttautuminen, tydnkierto ja oppimisen kannustimet
auttavat tyoyhteisda kehittymaan ja tekevat yrityksesta oppivan. (Manka & Ma-
enpaa 2010, 7.)

2.2.1Ydinosaaminen

Organisaation osaamisen kasitteitd ja termeja tulkitaan kirjallisuudessa vaihte-
levasti. Ainoastaan ydinosaaminen on maaritetty yleenséa samalla tavalla. Ydin-
osaaminen muodostuu yhdesta tai useammasta yrityksen strategisesta osaami-
sesta, se on sidoksissa yrityksen kilpailuetuun ja sen avulla luodaan kilpailu-

etua.



20

Ydinosaaminen voi liittyd myos tekniseen ylivoimaan, markkinoiden ja asiakkai-
den ainutlaatuiseen tuntemiseen tai kilpailijoita parempaan toiminnalliseen te-
hokkuuteen. (Otala 2008, 54.)

Manka & Maenpéaa (2010, 21) maarittelee ydinosaamisen olevan keskeista
osaamista, jota organisaatiossa on tarkasteluhetkella ja jonka avulla yritys on
menestynyt aiemmin. Se tarkoittaa osaamista, joka on kehittynyt pitkalla aikava-
lilla ja on omaksuttu organisaatiossa laaja-alaisesti. Ydinosaamisensa avulla yri-
tys on tuottanut asiakkaille ylivertaista hyotya ja erottunut néin kilpailijoistaan.
Ydinosaaminen kehittyy usein pitkdn ajan kuluessa yrityksen ja erehdyksen
kautta. Se on nahtavissa seka kokemusperéisen, ettd nakyvan tiedon yhdistel-
mana. Ydinosaaminen on kilpailuetu, sill& se on sitoutunut ihmisiin ja organisaa-

tiokulttuuriin.

Jos yrityksen ydinosaaminen ei kuitenkaan tue yrityksen valitsemaa strategiaa,
yritys ei voi hyddyntaa kaikkea ydinosaamisen potentiaalia nostaakseen kyvyk-
kyyttddn. Ydinkyvykkyys on yrityksen ydinosaamisen ja yrityksen strategian
summa, jonka avulla yritys erottuu muista. Ydinkyvykkyys on yritykselle kriitti-
nen ja hankalasti kopioitavissa oleva menestystekija. (Jokinen & Heikkila, Haga-
Helia Ammattikorkeakoulu 2015, 44.)

2.2.2 Ammatillinen erityisosaaminen ja muu osaaminen

Menestyakseen tybelaméassa ihminen tarvitsee monenlaista osaamista. Alati
muuttuvat osaamisvaatimukset johtavat siihen, ettd osaamista on kehitettava

jatkuvasti. Osaaminen voidaan jakaa yksilolliseen ja yhteisolliseen osaamiseen.

Osaaminen ei tarkoita vain tietamistd, vaan kokonaisvaltaista tekemisen hallin-
taa. Siind korostuvat sosiaalinen vuorovaikutus, joustavuus, epavarmuuden sie-
tdminen ja muutoshalukkuus. Organisaation osaaminen kattaa koko yrityksen
toiminnan. (Manka & Maenpaa 2010, 23.)

Yksilotason osaamista voidaan tarkastella osaamispyramidin avulla (kuvio 5).
Osaamispyramidia tulkitaan siten, etta mita lahempand pyramidin perustaa
ominaisuus on, sita lahempéané se on yksilon persoonallisuutta. Pyramidin huip-

pu kuvaa ty6hon ja ammattialaan liittyvaa substanssiosaamista, eli ammatillista
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osaamista. Jotta yksilo parjaisi tydelamassa, tulee hanen hallita riittavasti myos
muita valissa olevia osa-alueita, kuten organisaatio- ja liiketoimintaosaamista.
(Manka & Maenpaa 2010, 24.)

Substanssi-

osaaminen

/_iiketoimintaosaamine}\
/ Drganisaatin-osaaminen\

Sosiaaliset taidot \

Luovuus ja innovatiivisuus \

Normatiiviset Kvalifikaatiot

esim. paineensietokyky, paatdksentekokyky,
itsetuntemus, proaktiivisuus, itseluottamus

Kuvio 5. Osaamispyramidi (mukaellen Viitala 2006, Viitala 2013, 180).

Tarkeita tybelaman taitoja ovat myods sosiaaliset taidot kuten vuorovaikutustai-
dot ja tyOyhteisottaidot. Tydyhteisttaitojen merkitys korostuu, silla ne vaikuttavat
suoraan tydyhteison toimivuuteen. Liséksi tarvitaan luovuutta, innovatiivisuutta
ja kykya elaa jatkuvassa muutoksessa. Pyramidissa alimpana olevat henkilo-
kohtaiset ominaisuudet kuten paineensietokyky ja itseluottamus ovat tarkeita
osia kokonaisuudesta. llman toisiaan tukevien taitojen osaamista, yksilon
osaaminen uhkaa jaada organisaatiossa irralliseksi, eika se tue oman tyopaikan

tavoitteita, pelisaantdja ja arvoja. (Manka & Maenpéaa 2010, 24.)

2.2.3 Nékyva ja piilevd osaaminen

Tulevaisuuden osaamistarpeiden ennustamista varten, tulisi ymmartaa erot na-
kyvan ja hiljaisen tiedon valilla. Nakyvaa tietoa ja osaamista voidaan jakaa sa-

nallisesti ja kirjallisesti, mutta hiljaista tietoa ja piilo-osaamista on vaikea kuvailla
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toiselle, koska kokemusperaisté tietoa on usein vaikea pukea sanoiksi. Nakyvaa
tietoa on sen sijaan helpompi kéasitella, se on konkreettisempaa ja osaamistakin
voidaan tarvittaessa mitata. Osaamisen arvioinnissa hiljaisen tiedon esilletuo-
minen on kuitenkin tarkeaa, koska valtaosa tiedosta on piilevaa. (Manka & Ma-
enpaa 2010, 22.)

Hiljaisen tiedon tutkimuksen uranuurtaja Michael Polanyi on todennut, etté ih-
minen tietda aina enemman kuin pystyy sanomaan. Hiljainen tieto on henkil6-
kohtaista tietoa, joka on tiukasti sidoksissa toimintaan ja kuhunkin tilanteeseen
ja on hankala kertoa muille. (Otala 2008, 52.)

Vaikka hiljaisen tiedon esilletuonti onkin vaikeaa, olisi kuitenkin tarkeda pyrkia
saamaan se nakyvaksi. Erityisen tarkeaa tdméa on silloin, kun siirretdan osaa-
mista ikaantyneilta nuoremmille kollegoille. Hiljaisen tiedon uskotaan siirtyvan
parhaiten epavirallisesti, silla sen hahmottaminen ja kuvaaminen on usein vai-
keaa. Reilu kolmannes hiljaisesta tiedosta siirtyy virallisissa yhteyksissa, vajaa
kolmannes puolivirallisissa tilaisuuksissa ja loput epavirallisissa yhteyksissa, ku-

ten esimerkiksi kahvitauoilla. (Manka & Maenpaa 2010, 22.)

On kuitenkin hyva tiedostaa, etta hiljainen tieto ei aina ole sellaista, jota kannat-
taisi siirtda eteenpain. Hiljaiseen tietoon on osattava suhtautua myos kriittisesti,
silla se voi olla vanhentunutta tai vaaristynytta, sisaltden paljon henkilokohtaisia
nakemyksia ja intuitioita. Hiljaista tietoa voi olla vaikea tulkita ja muuttaa, mutta
viela vaikeampaa on, jos hiljaisen tiedon olemassa oloa ei tiedosteta. (Manka &
Maenpaa 2010, 23.)

2.2.4 Osaamisen tasot

Manka & Maenpaan (2010, 25) mukaan yksilén osaaminen voidaan ajatella jat-
kumona nékyvasta tiedosta hiljaiseen tietoon, joka kiteytyy ja ilmenee parhaim-

millaan viisautena.

Raakatiedon jalostumista oppimisen kautta viisaudeksi voidaan tarkastella kuvi-
on 5 avulla. Pyramidin alimmalla tasolla on irrallista, jopa merkityksettnta tietoa,

joka kiteytyy informaatioksi havainnoinnin kautta. Informaatiota tulkittaessa
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muodostuu asiasta jokin kasitys, ymmarrys. Ymmarrys ei kuitenkaan riita, vaan
se on myds osattava hyddyntdéd ja muuttaa toiminnaksi. Vasta toiminnan ja toi-
minnan Kriittisen arvioinnin kautta syntyy elaméankokemusta ja viisautta. Viisau-
teen liittyykin paljon hiljaista ja kokemusperaista tietoa. Osaamisen arvioinnissa
tulisikin pohtia ettd millaista osaamista tarvitaan, jotta silla parjattaisiin myos tu-
levaisuudessa. Osaamisen jalostuminen viisaudeksi voi vieda vuosia. (Manka &
Maenpaa. 2010, 25.)

Viisaus

Reflektoiva toiminta

Ymmartaminen

Kuvio 5. Osaamisen tasot (mukaellen Manka & Maenpaa 2010, 25).

Otalan (2008, 50) mukaan viisaudessa on kysymys kokonaisvaltaisesta ja tasa-
painoisesta maailmankatsomuksen kasitteesta, johon kuuluu nédkemys ymmar-
taa asioiden laajoja yhteyksia ja merkityksia, sekda ymmarrys hakea ja kasitella
tietoa kriittisesti.

2.2.5 Osaamisen mittaaminen ja kartoittaminen

Osaamiskartoitusten avulla selvitetaan millaista osaamista yrityksessa on tar-
kasteluhetkella ja pohditaan kuinka sita tulisi jatkossa kehittaa. Osaamistarpeet
maaritelladn usein yhteisesti, esimiesten ja tydntekijdéiden kesken. Usein lahde-
taan liikkeelle suuremmasta kokonaisuudesta tai tulevaisuuden tavoitteesta ja
edetdén tiimien osaamisen kautta yksittaisten tehtavien vaatimaan osaamiseen.
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Osaamiskartoitusten suurimmat hyddyt liittyvat osaamisen kehittdmisen oikeaan

jasentamiseen ja suuntaamiseen. (Viitala 2013, 182 - 183.)

Yrityksen vision ja ydinosaamisen maarittamisen ohella, on tarkeaa kartoittaa
my0s yksildtason osaaminen. Hyvin usein yrityksissa osataan arvioida henkilos-
tbn osaaminen vain summittaisesti, mik& johtaa osaamisen tason yli- tai aliarvi-
ointeihin. Jos osaamisen kartoitus tehdaan mittaamalla, sen tulisi vastata ylei-

siin mittaamisen haasteisiin:

- Mitattavien asioiden tulee olla yhteisesti hyvaksyttyja.
- Mittaustapojen tulee olla yksinkertaisia ja ymmarrettavia.
- Mittausjarjestelmén tulee olla oikeudenmukainen.

- Mittausjarjestelman tulee olla lapindkyva. (Manka & Méaenpaa 2010, 26.)

Jos mittausprosessi ei ole yhteisesti hyvaksytty, mittareiden vaikutukset voivat
kaantya negatiivisiksi ja haitat hyotyja suuremmiksi erityisesti silloin, kun koh-

teena on osaamisen mittaaminen (Manka & Maenpéaa 2010, 26).

Osaamisen mittaaminen on usein helpointa taitolajeissa, kuten kielitaidon arvi-
oinnissa. Vaikeammin mitattavassa osaamisessa, kuten esimerkiksi vuorovaiku-
tustaidoissa taas korostuu se, kuinka hyvin yksilon tiedot ja taidot voidaan koh-
distaa organisaation hyvaksi. Taman vuoksi on tarkedd tunnistaa ne
osaamisalueet, jotka ovat yrityksen vision ja strategian kannalta tarkeita.
Osaamista mitattaessa on hyva tiedostaa se, ettd mittaamisessa voidaan jaada
vain nakyvan tiedon tasolle. Organisaation menestyksen kannalta se ei valtta-
matté olekaan niin tarkeaa, kuin hiljaiseen tietoon liittyvdn osaamisen hyddyn-
taminen. (Manka & Maenpéaa 2010, 26.)

Henkildkohtaisen osaamisen, tietojen ja taitojen hyddyntdmiseen vaikuttavat
myo6s kunkin yksilén asenne ja muut hankalasti mitattavat henkilokohtaiset omi-
naisuudet. Osaamisen mittaamisessa tulisikin mitata toimintaa ja toiminnan
taustalla olevaa osaamista. Toimintaan ja tyon tuloksiin vaikuttavat myds muut
tekijat, kuten olosuhteet ja kaytettavissa olevat tyovalineet. Jotta osaamisen ke-
hitystarpeet tulisivat mitattaessa esiin, on osaamista arvioitava mahdollisimman
yksityiskohtaisesti. (Manka & Maenpéaa 2010, 27.)



25

Osaamisen arvioinnin lahtokohtana pidetdan sita, ettd osaaminen kumuloituu,
jolloin sille voidaan maarittda tasot. Osaamisen tasoja voidaan kuvailla useilla
eri tavoilla kuten esimerkiksi numeroasteikoilla. Kaytettdessd numeroasteikkoja
on tarkeda, ettd numeroiden merkitys avataan sanallisesti, jotta vastaaja tietda
mitd osaamisen taso kaytdnnodssa tarkoittaa. Se mitd osaamiskartoituksen kaut-
ta tutkitaan ja mihin saatuja tietoja kaytetdan, on aina yritys- ja organisaatiokoh-
taista. Osaamiskartoituksen paaasia on, etta siind etsitdan ja tunnistetaan yri-
tyksen strategian kannalta tarkeitd osaamisia. Tamén ohella voidaan kartoittaa
myo6s piilo-osaaminen ja pohtia mahdollisuuksia hyodyntdad tama nakymaton

voimavara jatkossa. (Manka & Maenpaa 2010, 27.)

Henkilokohtaisen osaamisen arvioinnin tekee arvioitava itse. Parhaimmillaan
tama johtaa siihen, etta tekijd huomaa millaista osaamista organisaatiossa tarvi-
taan ja mihin suuntaan kehittymista toivotaan tapahtuvan. Osaamisen kartoituk-
sen ihanteellisin lopputulos on se, etté arvioitava saa tietoa osaamisensa tilasta
sekad kehittamistarpeista ja samalla kunkin yksilon osaaminen voidaan linjata

vastaamaan organisaation tarpeita. (Manka & Méaenpéé 2010, 27.)

Myos Viitalan (2013, 182.) mukaan arvioitava henkild on itse paavastuussa
osaamistensa arvioinnissa. Itsearvioinnin tulokset voidaan kayda lapi mychem-
min esimiehen kanssa kaydysséa kehityskeskustelussa. Kartoitusten hyodyiksi
Viitala (2013, 183) nakee myo6s sen, ettd tunnistetun osaamisen arvostus li-
saantyy ja tietoisuuteen tulleen osaamisen varaan on mahdollista kehittaa myoés

lilkketoimintaa.

2.2.6 Yrityksen osaamistarpeet

Osaamistarpeet ovat aina yrityskohtaisia ja ovat sidoksissa myos vallitsevaan
markkinatilanteeseen ja ajankohtaan. Osaamiskartoituksesta saatujen tietojen
avulla yritys voi maarittda osaamistensa nykytason ja hyddyntaa tietoja tulevai-
suuden osaamistarpeiden maarityksessa. Koska yrityksen tarvitsemaan osaa-

miseen vaikuttavat useat eri tekijat, osaamiskartoituksen tuloksia tulisikin reflek-
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toida riittavan laaja-alaisesti mm. yrityksen visioon ja strategiaan, jotta yritys
Voisi suunnata osaamisensa ja osaamisen kehittamisen tukemaan asetettuja

tavoitteita.

Osaamistarpeet tulee laittaa tarkeysjarjestykseen sen mukaan, mitkd osaamiset
ovat yrityksen strategian ja tavoitteiden kannalta tarkeimpia (kuvio 6). Talléin tu-
lee myo6s arvioida mihin omat kehityspanokset kannattaa kohdistaa ja mitka
osaamiset kannattaa hankkia yhteistyokumppaneilta tai verkostosta. (Otala
2008, 145.)

MNykyisen toiminnan Strategialahtaiset Pitkan aikavalin
osaamistarpeet osaamistarpeet osaamistarpeet
Asiakkaiden Toiminta- Visio, strategia, Tydskentelyn
odotukset ja ympariston strategiset muuttuminen

tarpeet muutokset tavoitteet

Yntyksen

tehtavi ja arvot, Toimialan ja

tehtavan toiminta-

menestystekijat \ ymparistan
kehitys

Toiminnan pitkalla

parantamisessa aikavalilla

tarvittava Strategiset tavoittee

osaaminen

e R
Strategiset osaamiset

Kiireellisin
kehittamistarve

Kuvio 6. Osaamistarpeiden valinta ja priorisointiprosessi (mukaellen Otala 2008,
146).

2.3 Business Model Canvas (BMC)

Tassé luvussa syvennytddn liiketoiminnan kehitystydkalun, Business Model
Canvasin teoriaan ja kayttoon. Kehitystykalua hyddynnetdan opinnaytetyén
toiminnallisen osuuden kolmannessa vaiheessa liiketoimintamallin tarkastelussa

ja ideoinnissa.
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Business Model Canvas (BMC) on liiketoiminnan mallintamista, uudistamista ja
kehittamista varten luotu yksinkertainen strateginen tytkalu. Tyokalun kehittivat
470 liikkeenjohdon ammattilaista 45 eri maasta Alexander Osterwalderin ja
Yves Pigneurin johdolla. Laajempaan tietoisuuteen ja suosioon BMC tuli vuonna
2010 tehdyn kasikirjan myoéta. (Ojasalo ym. 2015, 182.)

BMC-tyodkalussa liiketoimintamalli muodostuu yhdeksasta tarkeasta liilketoimin-
nan osa-alueesta, jotka sijoitetaan samaan nakymaan, yhdelle arkille. BMC aut-
taa ymmartamaan yrityksen lilkketoimintaa kuvaamalla ja perustelemalla ne sei-
kat ja toiminnot, joiden avulla yritys voi tuottaa asiakkaalle lisdarvoa. (Ojasalo
ym. 2015, 182.)

Kuviossa 7 on esitetty BMC:n eri osa-alueet. Osterwalder & Pigneur (2010, 48 -
49.) jakavat osa-alueet oikeaan ja vasempaan lohkoon. Oikealle puolelle sijoit-
tuvat yrityksen arvot ja arvontuotto, vasemmalle tehokkuus. Osterwalder & Pig-
neur vertaavat jakoa ihmisen aivoihin, jossa oikea aivopuolisko vastaa tunteista

ja vasen puolisko loogisuudesta.

Key Value Customer
Activities Proposition Relationships

Key/ '/ \
Partners /§¥§;? / &

\
\Customers

;

|
|
1
Costs Key I
Resources : Channels
|
I

Revenue

Efficiency Value

(logic) (emotion)

Kuvio 7. Business Model Canvas tytkalun osa-alueet (soveltaen Yle 2012).



28

BMC:n etuina ovat tytkalun helppokayttdisyys ja kattavuus. Sen avulla voidaan
nopeasti luoda useita vaihtoehtoisia liiketoimintamalleja. Taysin uusia ja innova-
tiivisia liiketoimintamalleja kehittdessa tulisikin pyrkida unohtamaan tyypilliset tai
toimialalle ominaiset toimintatavat. Kun yrityksen liiketoimintaa tarkastellaan
useiden vaihtoehtoisten mallien kautta, voidaan lopullinen liiketoimintamalli ra-
kentaa erilaisia vaihtoehtoja vertaillen ja osa-alueita yhdistellen. (Ojasalo ym.
2015, 183 - 184.)

Business Model Canvas ty6pohja on esitetty kuviossa 8. Sen yhdeksan osa-
aluetta ovat (Ojasalo ym. 2015, 184 - 185.):

Yrityksen asiakasryhmat (Customer Segments).
Arvolupaus (Value Propositions).

Markkinointi, myynti ja jakelu (Channels).
Asiakassuhteet (Customer Relationships).
Tulovirrat (Revenue Streams).

Avainresurssit (Key Resources).

Keskeiset toiminnot (Key Activities).

Keskeiset kumppanit (Key Partnerships).

© 0 N o g b~ wDdPRE

Kustannusrakenne (Cost Structure).

The Business Model Canvas

Key o | Key Q Value pruis Customer ‘el Customer
Partners k> | Activities e Froposition e Relationships Z Segments 1
Key Channels 2
Resources r \.: i
e X
. "“‘u)
Cost Revenue [
) iy
Structire \_f Streams \;

Kuvio 8. Business Model Canvas ty6pohja (Osterwalder & Pigneur 2009, 44).
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Seuraavissa luvuissa ndma yhdeksan osa-aluetta avataan tyokalun kehittgjien
Alexander Osterwalderin ja Yves Pigneurin Business Model Generation-teoksen
(2010) pohjalta.

2.3.1Yrityksen asiakasryhmaét

BMC-ty6pohjan oikeaan reunaan sijoittuvaan ensimmaiseen osa-alueeseen, yri-
tyksen asiakasryhméat (Customer Segments), maaritellaan yrityksen asiakkaat.
Asiakkaat muodostavat liiketoiminnan sydamen ja ilman kannattavia asiakkuuk-
sia yksikaan yritys ei voi menestya. Yrityksen tulee tunnistaa ja valita halua-
mansa ydinasiakkuudet, mutta myos paattaa niista asiakasryhmista, joita se ei
halua asiakkaikseen. Kun valinnat ja paattkset on tehty, voidaan BMC rakentaa

oikeiden asiakastarpeiden ymparille ja kohdentaa oikein.
Asiakasryhmia pohtiessa, tulisi etsia vastauksia seuraaviin kysymyksiin:

- Keitd ovat yrityksen tarkeimmat asiakkaat ja kenelle luomme arvoa?
- Mitkéd ovat heidan tarpeensa? (Osterwalder & Pigneur 2010, 20 - 21.)

Osterwalderin ja Pigneurin (2010, 20) mukaan asiakasryhmaét edustavat erilaisia
segmentteja, jos asiakastarpeisiin vastaaminen vaativat tavallisuudesta poik-
keavien tarjousten tekemistd tai jos asiakkaat tavoitetaan eri jakelukanavien
kautta. Lisaksi jos asiakkuudet vaativat poikkeuksellisten suhteiden yllapitoa, tai
jos asiakkuuksilla on selkeasti erilainen kannattavuus tai asiakkaat ovat valmiita
maksamaan erityispalvelusta, voidaan perustellusti jakaa asiakkaat eri seg-

mentteihin.

Myds yrityksen liikketoiminnan suuntaus voi antaa tarpeen jakaa asiakkaat eri
segmentteihin, mutta esimerkiksi massamarkkinoille suuntautunut liiketoiminta
ei usein erottele asiakasryhmia. Talloin arvolupaus, asiakassuhteet ja jakelu-
kanavat ovat kohdennettuja suurelle joukolle asiakkaita, joilla on samantyyppi-
set tarpeet ja ongelmat. Tallaiset liiketoimintamallit ovat yleisia esimerkiksi kulu-
tuselektroniikan sektorilla. (Osterwalder & Pigneur 2010, 20 - 21.)

Kapeille niche-markkinoille suuntautuneessa liiketoiminnassa asiakasryhmat

maaritelladn hyvinkin tarkasti. Arvolupaus, asiakassuhteet ja jakelukanavat ovat
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raataloityja vastaamaan tarkasti kunkin asiakkaan tarpeeseen. Téllaisia liiketoi-
mintamalleja on l0ydettavissa erilaisista alihankintaketjuista. (Osterwalder &
Pigneur 2010, 20 - 21.)

Edella mainittujen esimerkkien lisaksi asiakkaat voidaan ryhmitella mm. asia-
kassuhteen kannattavuuden, palvelutarpeen monipuolisuuden ja erilaisuuden

perusteella. (mukaellen Osterwalder & Pigneur 2010, 21.)

Osterwalder & Pigneur (2010, 20 - 21, 128 - 129) eivat anna tarkkaa ohjetta sii-
hen, kuinka asiakasryhmat tulisi valita, mutta he korostavat asiakkaiden nako-
kulman ja asiakkaiden tarpeiden tyydytyksen tarkeyttd. Yrityksen tulisikin ha-
vainnoida potentiaalisten asiakkaidensa nykyiset tarpeet, ja etsia samalla

ratkaisuja, joilla voidaan tyydyttad asiakkaiden tarpeet myos tulevaisuudessa.

2.3.2Arvolupaus

Tyopohjan keskelle sijoittuva osa-alue, arvolupaus (Value Propositions) kuvaa
sen, mité hyotya asiakas saa, kun han kayttaa yrityksen tuotteita tai palveluja.
Arvolupaus antaa asiakkaalle syyn kayttaa yrityksen tarjoamia tuotteita tai pal-
veluja, mutta se antaa myds syyn vaihtaa tarjoajaa, jos arvolupaus ei tayty. Ar-
volupaus voidaan nahda myds erilaisten etujen summana, joita yritys tarjoaa
asiakkaalleen. Arvolupaus voi perustua uuteen ja innovatiiviseen tarjontaan. Se
voi olla myos lahtbkohtaisesti vanha, mutta lisattyna uusilla ominaisuuksilla.
(Osterwalder & Pigneur 2010, 22.)

Osterwalderin ja Pigneurin (2010, 23) mukaan yrityksen arvolupausta voi pohtia

seuraavien kysymysten kautta:

- Mita arvoa ja hyotya yrityksemme tarjoaa asiakkaalle?

- Millaisia asiakkaan ongelmia yritAimme ratkaista?

- Mita asiakkaan tarpeita tyydytamme?

- Millaisia tuotteiden ja palvelujen yhdistelmia yrityksemme tarjoaa eri asi-

akkaille ja asiakasryhmille?

Arvolupaus voi olla kvantitatiivinen, kuten hintaan tai palvelun nopeuteen perus-

tuva tai kvalitatiivinen, kuten asiakaskokemus, tuotteen laatu ja toimivuus.
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Yrityksen tuotteilleen tai palveluilleen antama arvolupaus voi perustua konkreet-
tisesti havaittaviin seikkoihin kuten uutuusarvoon, suorituskykyyn, hintaan tai
asiakkaalle raataldityihin ominaisuuksiin. Toisaalta arvolupaus voi perustua
my0s yrityksen antamiin mielikuviin tuotteesta tai palvelusta. Mielikuvia luodaan
mm. brandin, statuksen ja tuotteen muotoilun avulla. Arvolupauksen voi antaa
my0Os asiakaan oman toiminnan kautta, kuten lupaamalla vahentaa asiakkaan

kustannuksia ja riskeja. (mukaellen Osterwalder & Pigneur 2010, 23 - 24.)

2.3.3Markkinointi, myynti ja jakelu

BMC-tyOpohjassa asiakasryhmien ja arvolupauksen valiin sijoittuva kolmas osa-
alue kasittelee markkinoinnin, myynnin ja jakelun kanavia (Channels). Siina ku-
vataan kuinka yritys tavoittaa asiakkaansa ja kommunikoi heidan kanssaan toi-
mittaakseen arvolupauksensa. Viestinnan, jakelun ja myynnin kanavat toimivat
ikd&an kuin kayttoliittymana yrityksen ja asiakkaan valilla. Ne ovat asiakkaan
kosketuspintoja yrityksen suuntaan ja vaikuttavat siten merkittavasti myos asia-
kastyytyvaisyyteen. Kanavien avulla yritys lisaa yrityksen tuotteiden ja palvelu-
jen tunnettuutta, auttaa asiakkaita ymmartamaan yrityksen antaman arvolupa-
uksen ja antaa asiakkaille mahdollisuuden ostaa yrityksen tuotteita tai palveluja.
llIman toimivia kanavia, yritys ei myoskaan voi toimittaa tarkeintaan, eli arvolu-
paustaan asiakkaille. Asiakastyytyvaisyyden kannalta tarkeat jalkimarkkinoinnin
toimenpiteet edellyttavat myos toimivia kanavia ja yhteyksia. (Osterwalder &
Pigneur 2010, 26.)

Kanavat on pyrittava rakentamaan mahdollisimman asiakaslahtoisesti, jolloin on
huomioitava, kuinka asiakkaat itse haluavat tulla tavoitetuksi. Yritys voi saada
yhteyden asiakkaisiinsa joko kayttamalla omia kanaviaan tai yhteistyoverkos-
tonsa kanavia. Paaasia on, ettd rakennetut kanavat ovat yhtenaisia ja taloudel-

lisesti kannattavia.

Suunniteltaessa kanavia, Osterwalderin ja Pigneurin (2010, 27) mukaan tulisi

pohtia seuraavia paakysymyksia:

- Mink& kanavien kautta asiakasryhmat haluavat tulla tavoitetuksi?

- Kuinka tavoitamme asiakasryhmamme talla hetkella?
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- Kuinka hyvin kanavat ovat yhdistyneet asiakkaisiin?

- Mitk& kanavat toimivat parhaiten?

- Mitk& kanavista ovat kustannustehokkaimpia?

- Kuinka voimme yhdistaa kanavat osaksi asiakkaan jokapaivaista toimin-

taa?

Markkinoinnin, myynnin ja jakelun kanavat voivat olla joko suoria tai epasuoria
ja ne voidaan jakaa myos yrityksen hallinnassa tai asiakkaiden hallinnassa ole-

viin kanaviin (Osterwalder & Pigneur 2010, 27).

2.3.4 Asiakassuhteet

Neljas osa-alue, asiakassuhteet (Customer Relationships), sijoittuu myds asia-
kasryhmien ja arvolupauksen valiin. Siina kuvataan yrityksen nykyiset asiakas-
suhteet ja se, millaisia suhteita yritys haluaisi rakentaa kuhunkin asiakasryh-
maan. Asiakassuhteiden luonteeseen vaikuttavina tekij6ind voivat olla
esimerkiksi asiakashankinta, asiakaspysyvyys ja myynnin tehostaminen. (Os-
terwalder & Pigneur 2010, 28.)

Osterwalderin ja Pigneurin (2010, 28) mukaan asiakassuhteita voidaan pohtia

seuraavien kysymysten avulla:

- Millaisia suhteita asiakkaat odottavat yrityksen luovan ja yllapitavan?
- Millaisia asiakassuhteita olemme jo luoneet?

- Kuinka kannattavia ne ovat yritykselle?

- Kuinka asiakassuhteet ja -palvelut hoidetaan?

Osterwalder & Pigneur (2010, 29) jakavat asiakassuhteet kuuteen eri kategori-
aan: yksiloityyn henkilokohtaiseen palveluun, henkildkohtaiseen palveluun, au-
tomatisoituun palveluun, kayttdjayhteisbpalveluun ja asiakasta osallistavaan

palveluun.

Yksiloidyssa henkilokohtaisessa palvelussa, yritys hoitaa asiakassuhteen raata-
l6idysti, kayttaen yhteydenpitoon vain asiakkaalle osoitettua kontaktihenkilGa.

Henkilokohtainen palvelu perustuu sekin vuorovaikutukseen, mutta palvelua ei
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ole yksiloity. Automatisoidussa palvelussa yhdistyvat itsepalvelu ja asiakkaan
kayttoon luotu prosessi tai tietokanta. Kayttajayhteisdpalvelussa asiakkaille an-
netaan mahdollisuus jakaa tietoa toistensa kanssa yrityksen tuotteista tai palve-
luista esimerkiksi jarjestetyn keskustelufoorumin kautta. Talloin yritys hyddyntaa
saamaansa palautetta syventaakseen asiakastietdmystaan. Osallistavassa pal-
velussa asiakkaille annetaan mahdollisuus itse osallistua tuotteen tai palvelun

kehittdmiseen jo varhaisessa vaiheessa. (Osterwalder & Pigneur 2010, 29.)

2.3.5Tulovirrat

Viides osa-alue kéasittelee tulovirtoja (Revenue Streams). Siind esitetaan tulot,
joita yritys saa kustakin asiakasryhmasta. Pohtimalla tulovirtojen muodostumis-
ta, yritys voi loytdd myds vaihtoehtoisia tulovirtojen lahteitd. Tulovirrat voivat
poiketa toisistaan esimerkiksi erilaisten hinnoittelumekanismien kautta. Eroja tu-
lovirtoihin voidaan |0ytdd myo6s tuotantomé&arien tai markkinariippuvuuksien
kautta. (Osterwalder & Pigneur 2010, 30.)

Osterwalderin ja Pigneurin (2010, 31) mukaan analysoitaessa tulovirtoja, tulisi

pohtia seuraavia paakysymyksia:

- Misté asiakkaat ovat valmiita maksamaan ja kuinka paljon?

- Misté he talla hetkella maksavat ja kuinka paljon (hinnoittelu)?
- Kuinka he télla hetkella maksavat?

- Kuinka he haluaisivat maksaa?

- Mista eri lahteista tulovirrat muodostuvat?

Tulovirtoja voidaan luoda useilla eri tavoilla, yleisimpia tulovirtojen muodostami-

sen keinoja ovat (Osterwalder & Pigneur 2010, 31 - 32):

- Tuotemyynti, jossa asiakas ostaa tuotteen omistusoikeuden (esim. perin-

teinen tavarakauppa).

- Kayttdmaksut, jolloin asiakas ostaa palvelun ja maksaa palvelusta kayt-

tomaaran mukaisesti (esim. teleoperaattorit, hotellit).



34

- Liittymismaksut jolloin asiakas ostaa palvelun jatkuvan kayttdoikeuden

ilman kayttorajoitusta (esim. web-pelit, likuntakeskukset).

- Luotonanto, vuokraus tai leasing joissa asiakas hankkii tuotteen tai pal-

velun maaraaikaisen kayttboikeuden (esim. pankit, autovuokraamot).

- Lisensointi jossa asiakas ostaa oikeuden kayttaa tuotesuojattuja tuotteita
tai palveluja (esim. ohjelmistojen- ja patenttien kayttéoikeudet).

- Vadlityspalkkio, jolloin asiakas maksaa palveluntarjoajalle osuuden myy-
mastaan tai ostamastaan tuotteesta tai palvelusta (esim. luottokorttien

veloitus, kiinteistovalitys).

- Mainonta, jolloin asiakas maksaa palveluntarjoajalle nakyvyydestaan

markkinoilla (esim. media, tapahtumat, ohjelmistot).

Tulovirtojen hinnoittelutapa vaikuttaa siihen, kuinka paljon jokin tuote tai palvelu
loppujen lopuksi tuottaa. Se voidaan jakaa kahteen paatyyppiin, kiinteaan ja dy-
naamiseen hinnoitteluun. Kiinted hinnoittelu perustuu ennalta maarattyihin
staattisiin muuttujiin kuten tuotteen sisaltamiin ominaisuuksiin, asiakassegment-
tiin tai myyntimaaraan. Dynaamiseen hinnoitteluun vaikuttavat taas markkina-
olosuhteet, jolloin hinta voi maaraytya esimerkiksi varastotilanteen, toimitusajan
tai ostohetken ajoituksen kautta. Dynaamisessa hinnoittelussa neuvottelun
merkitys usein korostuu, mutta hinta voi maaraytya myos kilpailun kautta ja il-
man neuvotteluja, tehtyjen tarjousten perusteella. (Osterwalder & Pigneur 2010,
33.)

2.3.6 Avainresurssit

Kuudes BMC:n osa-alue tarkastelee liiketoiminnan avainresursseja (Key Re-
sources). liman avainresursseja mikaan liiketoimintamalli ei toimi, eik& yritys voi
lunastaa asiakkaille antamiaan arvolupauksia. Avainresurssien tyyppi ja tarve
riippuvat toimialasta ja ovat aina yrityskohtaisia. Ne voivat olla joko fyysista, ta-
loudellista, sosiaalista tai alyllistéa (intellectual) padomaa, joita yritys omistaa,

vuokraa tai hankkii verkostonsa kautta. (Osterwalder & Pigneur 2010, 34.)
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Fyysisiin avainresursseihin kuuluvat kaikki aineelliset hyddykkeet, kuten tuotan-
tolaitokset, rakennukset, kone- ja laitekanta sekd muu yrityksen infrastruktuuri.
Taloudellisiin avainresursseihin lasketaan kuuluvaksi yrityksen kateis-, luotto-,
vakuus- ja optiovarannot, joiden varaan yritys rakentaa liiketoimintansa. Sosiaa-
lisiin avainresursseihin kuuluvat yrityksen henkilostd ja henkildston osaaminen.
Alyllisiin avainresursseihin lasketaan kuuluvaksi brandit, patentit, tekijanoikeu-
det, kumppanuudet ja asiakaspohja. (Osterwalder Pigneur 2010, 35.)

Osterwalderin ja Pigneurin (2010, 35) mukaan avainresurssien maarityksessa
auttaa, jos loytaa vastauksen paakysymykseen:

- Mitk& resurssit ovat kriittisia, joita ilman yritys ei voi toimittaa arvolupaus-

taan huomioiden jakelukanavat, asiakassuhteet ja tulovirrat?

2.3.7Keskeiset toiminnot

BMC:n seitsemas osa-alue kasittelee yrityksen likketoiminnan kannalta kaikkein
valttamattomimpid toimintoja (Key Activities). Yrityksen on tarkeaa tunnistaa
nama toiminnot, mutta erityisesti myds toimintojen vaatimat resurssit. Pohtiessa

yrityksen keskeisia toimintoja, olisi I6ydettava vastaus kysymykseen:

- Mitkd toiminnot ovat valttamattomia, ettd arvolupaus voidaan toimittaa
asiakkaalle, huomioiden myds jakelukanavat, asiakassuhteet ja tulovirrat
(Osterwalder & Pigneur 2010, 36)7?

Keskeiset toiminnot voidaan jakaa tuotannollisiin, ongelman ratkaisuun tahtaa-
viin ja yrityksen toimintaympaériston hallintaan liittyviin toimintoihin. Tuotannolli-
set toiminnot liittyvat tuotteen tai palvelun suunnitteluun, valmistukseen tai jake-
luun. Liiketoimintamallin keskeiset toiminnot rakentuvat esimerkiksi tuotannon ja
sen aktiivisuuden ymparille. Ongelmanratkaisukeskeiset toiminnot liittyvat usein
asiakkaan ongelmien ratkaisuun ja uusien keinojen etsintdan. Tahan liittyvat
myds tiedonhallintaan ja jatkuvaan kehitykseen liittyvat toiminnot. Toimintaym-
pariston hallinnan keskeiset toiminnot liittyvat usein systeemin yllapitoon, kehit-
tamiseen ja erilaisten rajapintojen toiminnallisuuden varmistamiseen. (Oster-
walder & Pigneur 2010, 37.)
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2.3.8Keskeiset kumppanit

Kahdeksannessa osa-alueessa, keskeiset kumppanit (Key Partnerships), kuva-
taan kaikki yhteistydkumppanit, joita yritys tarvitsee liikketoiminnassaan. Erilaiset
kumppanuudet ovat yrityksille valttamattémia, mutta tarpeet ovat yrityskohtaisia.
Yritykset luovat ja yllapitavat kumppanuuksia eri syistda, mutta yleensa niiden
avulla vdhennetaan yrityksen omaa riskia tai hankitaan yrityksen tarvitsemia re-
sursseja. (Osterwalder & Pigneur 2010, 38.)

Osterwalder & Pigneur (2010, 39) jakavat kumppanuudet neljaan erilaiseen ka-
tegoriaan: strategisiin toisiaan tukeviin kumppanuuksiin, strategisiin  kump-
panuuksiin kilpailijoiden kesken, yhteisyrityksiin ja fuusioihin seka ostaja- toimit-

taja tyylisiin alihankintaketjun kumppanuuksiin toimitusten varmistamiseksi.

Kumppanuuksien arvoa ja laatua selvittdessa tulisi etsia vastauksia kysymyk-

siin:

- Mitka tai ketka ovat yrityksen keskeisimmat kumppanit?
- Mita avainresursseja ja toimintoja hankimme yhteistybkumppaneiltam-
me? (Osterwalder & Pigneur 2010, 39.)

Osterwalderin ja Pigneurin (2010, 39) mukaan kumppanuussuhteille on oltava
aina hyvat perusteet. Yleisimmat perusteet liittyvat yrityksen toiminnan tai toi-
minnan laajuuden optimointiin, riskien ja epavarmuustekijdiden vahentadmiseen

tai resurssien hankintaan.

Yleisin kumppanuussuhteiden taustalla oleva motivaatiotekijd on toiminnan op-
timointi siten, ettd kumppanuusyritysten kayttamat resurssit ja toiminnot tukevat
toisiaan. Kaikkea ei kannata tehda itse ja hyddyntamalla yhteistybkumppanin
erikoisosaamista, voidaan alentaa my6s kokonaiskustannuksia. Luomalla erilai-
sia kumppanuussuhteita yritykset pyrkivat myos vahentdmaan kilpailun aiheut-
tamia riskeja. Harvinaista ei ole sekaan, etta kilpailijat solmivat keskenéan stra-
tegisia kumppanuussuhteita vahvistaakseen asemiaan tietylla markkina-
alueella. Resurssien hankinnan kautta ja luottamalla kumppanuusverkoston
osaamiseen tai ostamalla sen tuottamia palveluja, yritykset voivat keskittya
omaan ydinosaamiseensa. Nykyisin vain harvat yritykset omistavat kaikki tarvit-

semansa resurssit ja tekevét kaiken itse. Resurssitarpeen ohella kumppanuuk-
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sien yllapitdmisen taustalla voi olla my6s halu paasta jollekin tietylle markkina-
alueelle tai toimintojen laajentaminen. (Osterwalder & Pigneur 2010, 39.)

2.3.9Kustannusrakenne

Yhdeksannesséa osa-alueessa kaydaan lapi liketoimintamallin kustannusraken-
ne (Cost Structure). Siina esitetdan kaikki tarkeimmat kustannukset, joita kysei-
nen liiketoimintamalli yritykselle aiheuttaa. Parhaiten kustannusrakenne voidaan
laskea silloin, kun on ensin maaritelty yrityksen avainresurssit, keskeisimmat

toiminnot ja keskeisimmat kumppanit. (Osterwalder & Pigneur 2010, 40.)

Osterwalderin ja Pigneurin (2010, 41) mukaan kustannusrakenteen selvittami-

sessa yrityksen tulisi etsia vastauksia kysymyksiin:

- Mist&d muodostuvat liiketoimintamallin tarkeimmat kustannukset?
- Mitk& avainresurssit ovat kaikkein kalleimpia?

- Mitka keskeiset toiminnot ovat kaikkein kalleimpia?

Jokaiseen liiketoimintamalliin liittyy kustannusten valttdminen ja niiden mini-
mointi, mutta joillekin yrityksille alhainen kustannusrakenne on tarkeampi kuin
toisille. Kustannusrakenteet voidaan jakaa kustannus- ja arvoperusteisiin raken-
teisiin. Kustannusohjautuvat yritykset keskittyvat minimoimaan kaikki kulut esi-
merkiksi karsimalla palvelujaan, automatisoimalla tuotantoaan tai ulkoistamalla
toimintojaan. Nailla keinoilla yritykset pyrkivat tarjpamaan asiakkailleen yha
edullisempia palveluja ja tuotteita. Arvo-ohjautuvat yritykset taas keskittyvat ni-
mensa mukaisesti arvon luomiseen asiakkaalle, eivat niinkdan kustannusten
alentamiseen. Arvoperusteisissa liiketoimintamalleissa asiakkaan saama tuote
tai palvelu on korkealaatuinen ja usein siihen liittyy myds henkildkohtaiselle ta-
solle viety palvelumalli. Yritys voi olla selkeasti joko arvo- tai kustannusohjautu-
va, mutta useimmiten yritysten liiketoiminnassa on molempia elementteja. (Os-
terwalder & Pigneur 2010, 41.)

Ominaisuuksiltaan kustannusrakenteet voivat olla kiinteisiin, muuttuviin, suur-
tuotannon etuihin (Economies of Scale) tai toimintojen laajuuden etuihin perus-

tuvia (Economies of Scope). Kiinteat kustannusrakenteet pysyvat samana riip-
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pumatta tuotettujen palvelujen tai tuotteiden maarasta, kuten palkat, vuokrat ja
kiinteistdt. Muuttuvat kustannusrakenteet ovat taas suhteutettuja tuotettujen
palvelujen tai tuotteiden maaraan. Suurtuotannon etuihin perustuvissa kustan-
nusrakenteissa yritys hyotyy, kun yritys kasvaa ja toiminta laajenee. Tallainen
yritys hyodyntaa kustannusrakenteessaan volyymietua, jolloin se voi ostaa esi-
merkiksi suurempia raaka-aine eria alhaisemmilla hinnoilla. Toimintojen laajuu-
den etuihin perustuvissa kustannusrakenteissa yritys yhdistaa olemassa olevat
toimintonsa useamman tuotteen tai palvelun hyddyksi yhtd aikaa. Yritys voi
esimerkiksi kayttdd laajaa markkinointi- ja jakeluverkostoaan uusille palveluil-
leen ja tuotteilleen ilman mittavia aloituskustannuksia. (Osterwalder & Pigneur
2010, 41.)

Kun yritys tarkastelee kustannusrakennettaan, kannattaa huomio kiinnittaa sii-
hen, ettei toiminta ole liikaa yhden tuotteen tai palvelun varassa. Voidaan myds
pohtia, onko tulovirtaan mahdollista monipuolistaa esimerkiksi tuotevalikoimaa
laajentaen tai olisiko yrityksella jo olemassa olevia tuotteita, joita asiakkaat voi-
sivat yritykseltd haluta. Samassa yhteydessa kannattaa myds pohtia, ovatko

tuotteet ja palvelut hinnoiteltu oikein. (Osterwalder & Pigneur 2010, 216 - 223.)

2.3.10 BMC:n kaytto

BMC:n avulla on tarkoitus helpottaa erilaisten liiketoimintamallien havainnointia,
ideointia ja analysointia. Osallistavan tyoskentelytavan myéta lisatddn myds
avointa keskustelua ja luovuutta. Tyokalua voidaan kayttdd monin eri tavoin,
mutta hyoddyt tulevat parhaiten esille silloin, jos ty6pohja voidaan tulostaa tai
piirtda riittdvan suurelle alalle kaikkien osallistujien nahtavaksi ja taytettavaksi.
Tama tyoskentelytapa tekee suunnitelmasta visuaalisen ja helposti kasiteltavan,
mahdollistaen kaikkien osallistumisen ideointiin. Syntyneet ideat voidaan liittd&
tyopohjaan esimerkiksi irrotettavilla paperilapuilla tai piirtden ja kirjoittaen. (Os-
terwalder & Pigneur 2010, 42.)

Liiketoimintamallin tarkastelu voidaan aloittaa mista osa-alueesta tahansa. Nelja
yleisinta l&hestymistapaa ovat resurssilahtéinen, tarjontaperusteinen, asiakas-

l&htbinen ja talousperusteinen. (Osterwalder & Pigneur 2010, 138 - 139.)
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Resurssilahtoisessa lahestymistavassa lahdetaan liikkeelle tyopohjan vasem-
masta reunasta ja tutkitaan, kuinka yrityksen omien ja yhteistydkumppaneiden
resurssien avulla voidaan tayttaa asiakkaiden tarpeet ja vaatimukset. Tarjonta-
perusteisessa lahestymistavassa edetdaan tyopohjan keskelta laitoihin. Siina
mietitd&n keinoja, joilla yritys voi tuottaa kokonaisvaltaista lisdarvoa eri osa-
alueille. Asiakaslahtoisessa lahestymistavassa edetaan tyopohjassa oikealta
vasemmalle. Siind pohditaan erityisesti asiakasryhmia ja heidan tarpeitaan tai
etsitddn keinoja yrityksen tuotteiden ja palvelujen saatavuuden tai laadun pa-
rantamiseksi. Talousperusteisessa lahestymistavassa edetdén tydpohjassa al-
haalta yl6s. Tata lahestymistapaa kaytetaan silloin, kun yritys haluaa alentaa
kustannuksia, muuttaa tulovirtoja tai hinnoittelumekanismeja. (Osterwalder &
Pigneur 2010, 138 - 139.)

Lahestymistapa on kuitenkin aina tapaus- ja yrityskohtainen, riippuen mm. yri-
tyksen lahtotilanteesta tai siitd mink&d osa-alueen muutoksen vaikutuksia halu-
taan verrata toisiin liketoiminnan osiin. Jos yrityksen lilkketoimintaa tarkastellaan
BMC:n avulla ensimmaisté kertaa, on luontevaa lahtea liikkkeelle asiakaslahtdi-
sesti, kartoittaen ensin asiakasryhmat, asiakkuudet ja heidan tarpeensa. Asia-
kasryhmien, asiakkuuksien ja asiakastarpeiden selvityksen jalkeen, on helpom-

paa siirtyd pohtimaan yrityksen arvolupausta.

Myds Storbacka ja Lehtinen (1997, 20) toteavat ettd asiakkuusl&htbinen yritys
pyrkii kaikin mahdollisin keinoin kasvattamaan tietouttaan siitéd, miten asiakkaat
tuottavat itselleen lisdarvoa. Taman ymmarryksen myota on helpompi arvioida,

kuinka yritys voi osaamisensa kautta auttaa asiakasta.

Opinnaytetyon toiminnallisen osuuden luvussa 3.3 Metedo Oy:n liiketoiminnan
tarkasteluun kaytetdan Ojasalon ym. (2015, 185) esittamaa kolmen nakdkulman

mallia, jota ennen rakennetaan BMC yrityksen nykyiselle liiketoiminnalle.
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2.3.11 Kolmen nakdékulman malli

Kaytannonlaheinen ja hyvaksi havaittu lahestymistapa on kolmen n&kdkulman
malli (yritys-asiakas-vallitseva tapa). Sen ensimmaisessa vaiheessa kuvataan
ideaalitilanne yrityksen nakokulmasta. Ty® aloitetaan asiakassegmenteista ja
edetddn numerojarjestyksessa ja loogisesti osa-alueesta toiseen. Liiketoimin-
tamallin valmistuttua se jd& odottamaan jatkokehitysta ja siirrytddn pohtimaan
prosessin toista vaihetta, asiakkaan ideaalitilaa. (mukaellen Ojasalo ym. 2015,
185.)

Asiakkaan ideaalitilaa kuvaavaa liiketoimintamallia kasitelladn asiakas tai asia-

kasryhmakohtaisesti. Tata pohdittaessa tulisi etsia vastauksia paakysymyksiin:

- Mita tuotteesi tai palvelusi tekee?
- Miten asiakas l0ytaa tuotteesi tai palvelusi?

- Miten ja milloin han sen ostaa? (mukaellen Ojasalo ym. 2015, 185.)

Liiketoimintamallin rakentaminen aloitetaan tyopohjan oikealta puolelta (value),
jossa kasitellaan asiakkaalle tarkeitd osa-alueita. Seuraavaksi taytetaan vasen
puoli (efficiency) pohtien milla toimilla ja resursseilla yritys voi toteuttaa oikealle
puolelle kirjatut asiakaan vaatimukset ja toiveet. Mikali asiakasryhmia on useita,
voidaan kullekin ryhmalle tehda erillinen BMC. (mukaellen Ojasalo ym. 2015,
185.)

Kolmannessa vaiheessa pohditaan ja kuvataan yrityksen toimialan vallitsevin ja
tyypillisin liiketoimintamalli. Jos kilpailijat ovat tunnistettavissa, voidaan havain-
noida myos kilpailijoiden toimintaa hyddyntaa tata tietoa. (mukaellen Ojasalo
ym. 2015, 185.)

Neljdnnessa vaiheessa verrataan ja yhdistetaan edellisten vaiheiden liiketoimin-
tamallit toisiinsa poimien parhaat palat uudelle BMC-pohjalle. Jos yhdistamisen
jalkeen jokin osa-aluekentta jaa tyhjaksi, se ideoidaan uudelleen, jolloin lopputu-
loksena on parhaat osa-alueet uudella tavalla yhdisteleva Business Model Can-

vas. (mukaellen Ojasalo ym. 2015, 185.)
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2.4  Skenaariotydskentely

Tassa luvussa perehdytaan skenaariotydskentelyn teoriaan ja erilaisiin tydsken-
telyprosesseihin. Skenaariotydskentelyn avulla opinnaytetyon toiminnallisessa
osuudessa haetaan vaihtoehtoisia polkuja kohdeyrityksen tulevaisuudelle,
hahmotetaan yhteinen visio ja pohditaan sitd, mitka ovat ne strategiset toimet

joilla visio voidaan saavuttaa kussakin skenaariossa.

2.4.1 Skenaarion taustat

Skenaario-termi on lahtdisin elokuva- ja teatterimaailmasta, tarkoittaen toimin-
nallista kasikirjoitusta. Tekstin ja vuorosanojen ohella skenaariokasikirjoitus si-

saltdd myds tarkat ohjeet naytelman tai elokuvan toteutuksesta. (Futurix 2016.)

Tulevaisuuden tutkimuksen seura ry:n Tarja Meristd kuvaa skenaarion analogi-
an yritysmaailmaan siten, ettd yrityksen asiakkaat ja kilpailijat ovat vastanaytteli-
joita, toimintaymparistd muodostaa kulissit ja yrityksen strategia vastaa replii-
keista ja liikkeistd nayttdmolla. Skenaario on olettamuksiin  perustuva
tulevaisuuden kuva, joka kokonaisvaltaisesti ja moniulotteisesti luonnostelee yri-
tyksen toimintaympariston tulevaisuudessa, kuvaten myos kehityspolun nyky-

hetkesta tulevaisuuteen. (Vapaavuori & von Bruun (toim.) 2003, 236 - 237.)

Vuorinen (2013, 109 - 110) maarittelee skenaarion tulevaisuuden kasikirjoituk-
seksi, joka kuvaa mahdollisesti tulevaisuudessa esiintyvia tapahtumaketjuja.

Skenaarion kolme vakioelementtia ovat:

- nykytilan kuvaus
- tulevaisuuden kuvaus

- prosessi, joka yhdistaa edelliset toisiinsa.

Ojasalo ym. (2015, 146) méaarittelevat edella kuvatun prosessin siten, etta nyky-
tilan ja tulevaisuuden tilan valilla on tarkeaksi koettuja ja tunnistettavia etappeja,
joissa yhdistava polku voi haarautua ja mahdollisesti johtaa vaihtoehtoiseen
skenaarioon. Skenaario tuo esille myds erilaisten p&atosten ja valintojen vaiku-

tukset tapahtumien kulussa.
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Vuorista (2013, 110) mukaellen, skenaario voi olla organisaatiolle joko positiivi-
nen tai negatiivinen. Se voi olla tavoite, uhka, epatodennékoéinen, kokonaisval-
tainen tai rajattu. Se voidaan rakentaa nykyhetkesta tulevaisuuteen tai painvas-

toin.

Edellisesta poiketen, Ojasalo ym. (2015, 146) kuvaavat skenaarion olevan or-
ganisaatiolle enemmankin positiivisen, silla he maarittelevat skenaarion olevan
perusteltavien tulevaisuuskuvien sarjan, jolla pyritdan toivottavan tulevaisuus-

kuvan saavuttamiseen.

Tulkitsen tdman pienen eroavaisuuden siten, etta olipa skenaario sitten positii-
vinen tai negatiivinen, skenaariotydskentelyn kautta organisaatiot pyrkivat aina
[6ytamaan tien, jolla saavutetaan positiivinen lopputulos. Positiivisten skenaa-
rioiden rinnalle rakennettujen negatiivisten skenaarioiden kautta organisaatiolla
on kuitenkin mahdollisuus tunnistaa myos tulevaisuuden ongelmia, ja varautua

kohtaamaan ne paremmin.

Johtamiseen liittyvassa kirjallisuudessa skenaario esiintyi ensimmaisen kerran
vuonna 1962 Herman Kahnin teoksessa Thinking about the unthinkable, hanen
tydskennellessa sodankaynnin tulevaisuuden haasteiden parissa. Strategisen
johtamisen tyokaluiksi skenaariot tulivat vuoden 1973 oljykriisin jalkeen. Ske-
naariot antoivat yritysten strategiatydlle uudenlaisen keinon tarkastella epavar-
muutta ja yllattavia tapahtumia. Aluksi skenaarioita kaytettiin vain ennustemene-
telmana, skenaarioanalyysina. Skenaariotydskentely tuli mukaan myéhemmin,
tuoden mukanaan monipuolisuutta ja strategista johtamista tukevia menetelmia.
(Vuorinen 2013, 109.)

Vaikka talouden ja teknologian muutokset ovat nopeutuneet ja yleinen epavar-
muus on lisdantynyt, on yritysten kuitenkin kyettava tekemé&an paatoksia ilman
varmaa tietoa tulevaisuudesta. Halu ennakoida tulevaa on lisannyt myos yritys-
ten kiinnostusta tulevaisuuden tutkimuksen menetelmia kohtaan. Taman myoéta
skenaariotydskentely ja skenaarioiden hyodyntdminen onkin noussut yhdeksi

keskeiseksi strategisen tydskentelyn menetelméksi. (Vuorinen 2013, 117 - 118.)
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2.4.2 Skenaarioty6skentelyn méaritelma ja tarkoitus

Skenaariotytskentelylla tarkoitetaan vahintaan kahden vaihtoehtoisen skenaa-
rion rakentamista yrityksen toimintaymparistosta, jossa kuvataan mité yritys voi
ja haluaa olla naissa ymparistdissa. Skenaariotyoskentelyn kautta saatu infor-
maatio huomioidaan ja hyddynnetaan yrityksen strategiatydssa. Skenaariotyds-
kentely tarkastelee yritystd osana toimintaymparistbaan, kasittaen niin Kkilpai-
luympariston, kuin laajemmankin ympariston, jolloin mukaan tulevat laajemmat
taloudelliset, tekniset, sosiaaliset, poliittiset ja ekologiset tekijat. Naiden tekijoi-
den kautta yrityksen strategiaan saadaan laajempi perspektiivi ja myds uusia
ideoita, joilla yritys voi luoda itselleen kilpailuetua tai varautua uhkaaviin muu-
toksiin. (Vapaavuori & von Bruun (toim.) 2003, 237.)

Skenaariotytskentely on yksi tulevaisuudentutkimuksen ennakoivista menetel-
mista. Ennakoinnin tehtdvand on systemaattisen ja pitkdjanteisen tarkastelun
kautta pyrkia tunnistamaan sellaisia strategisia tutkimus- ja kehittdamiskohteita,
joista on mahdollisuus saada suuri taloudellinen, organisatorinen tai yhteiskun-

nallinen hyoty. (Ojasalo ym. 2015, 146.)

Metsdamuurosen (2009, 310 - 312) mukaan skenaariotydskentelya kaytetaan sil-
loin, kun tarkoitus on saada tietoa tai selvittaa asiantuntijoiden kasityksia erilai-
sista tulevaisuuden vaihtoehdoista ja niihin johtaneista poluista. Menetelméan
eduksi han nékee sen, ettd skenaariotydskentelyn avulla voidaan kasitella yhta
aikaa useita erilaisia tulevaisuuksia, mika auttaa yritysta varautumaan niihin pa-
remmin. Hyvin toteutetussa skenaarioty0skentelyssad saadaan paatoksentekijat

sitoutumaan valittuun strategiaan ja sen vaatimiin toimenpiteisiin.

Vuorinen (2013, 110) toteaa ettéd skenaarioty0skentely ei ole ennustamista,
vaan kehityskulkujen hahmottamista ja pyrkimysta tarkastella vaihtoehtoisia tu-
levaisuuksia. Tavoitteena on auttaa organisaatiota tekemaan oikeita strategisia
valintoja ja paatoksia, seka lisatd organisaation strategista joustavuutta vaihto-
ehtoisten skenaarioiden myo6ta. Skenaariotydskentely auttaa organisaatiota va-

rautumaan mahdollisiin muutoksiin tulevaisuudessa.

Viitaten useisiin tulevaisuudentutkimuksen lahteisiin, skenaariot voidaan luoki-

tella monin eri perustein. Luokittelu voidaan tehd& esimerkiksi sen perusteella,
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ettd kohdistuuko skenaario vain kohdennettuun alueeseen vai ylittddko sen laa-
juus rajapintoja tai nahdaanko skenaario uhkana vai mahdollisuutena. Myo6s se,
ettd millainen taho skenaarion esittda (uskottava vai ep&éuskottava) tai onko
skenaariolla millainen tuki (enemmist6 vai vahemmisto), voi olla luokittelun pe-
ruste. Lahestymistapaan perustuva, tutkijapiireissa yleisesti kaytetty ja hyvak-

sytty luokittelu jakaa skenaariot tutkiviin ja tavoitteellisiin skenaarioihin.

Myds Metsamuuronen (2009, 310 - 311) yhtyy kirjassaan edella esitettyyn ylei-
simpé&an jaotteluun. Tutkivan eli eksploratiivisen lahestymistavan mukaan lah-
detdan liikkeelle nykyhetkesta ja edetddn kohti tulevaisuutta ja tulevaisuuden
paatetiloja. Tavoitteellisessa eli normatiivisessa skenaariossa nykyisyytta lahes-
tytdén tulevaisuudesta kasin. Siina lahdetaan liikkeelle tulevaisuuden paateti-

loista pohtien, kuinka tiloihin on paasty ja edetaan vaiheittain kohti nykytilaa.

Vuorinen (2013, 110) kuvaa tutkivan ja tavoitteellisen skenaarion kirjassaan
kaytannonlaheisesti. Tutkivassa skenaariossa tarkastellaan menneisyyden ja
nykyhetken trendeja, kuvitellen niiden jatkuvan tulevaisuuteen. Tutkivassa ske-
naariossa haetaan todennékdisimpia kehityspolkuja, vaihdellen tiettyja perus-
oletuksia kuten talouskasvu, kilpailijoiden toiminta tai poliittiset linjaukset. Talla
tavoin voidaan rakentaa erilaisia referenssiskenaarioita esimerkiksi kilpailijoiden
toiminnalle tai pohtia taysin poikkeavia ja yllatyksia sisaltavia skenaarioita. Toi-
mintaymparistéssa vaanivat uhat ja piilevat mahdollisuudet voidaan tunnistaa
rakentamalla vastakkaisia skenaarioita. Tavoitteelliset skenaariot ovat visioita
tavoitellusta tulevaisuudesta ja ne rakennetaan tulevaisuudesta nykyhetkeen.
Tarkoitus on kuvata ne tapahtumat, jotka mahdollistavat siirtymisen nykyhetkes-

ta tulevaisuuden visioon.

Se etta kaytetdanko tutkivaa vai tavoitteellista |Ahestymistapaa, tai mika on nii-
den painoarvo, riippuu tilanteesta, tutkittavasta kohteesta, ongelman luonteesta.
Tyotyhma voi myds valita lahestymistavan joka koetaan mielekkddmmaksi kayt-

taa.

Skenaariotydskentelyyn voidaan yhdistda muitakin menetelmié, kuten esimer-
kiksi villien korttien tarkastelu. Villit kortit tarkoittavat tapahtumia, joiden toden-
nakoisyys on pieni, mutta vaikutus on suuri. Villi kortti voi olla vaikutukseltaan

negatiivinen kuten luonnonkatastrofit ja epidemiat, tai positiivinen kuten lotto-
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voitto tai jokin ladketieteellinen lapimurto. Villit kortit auttavat rakentamaan poik-

keavia, radikaalejakin skenaarioita. (mukaellen Vuorinen 2013, 111.)

Ojasalon ym. (2015, 148) mukaan skenaariotydskentelyssa on tarkeaa huomi-
oida myos yrityksen arvot, toiveet, pelot, tavoitteet sekd megatrendien ja heik-
kojen signaalien vaikutukset. Lisaksi on huomioitava myo6s hiljainen tieto ja vii-

saus jota ei opita kirjoista.

2.4.3Skenaarioty6skentelyn piirteet

Skenaariotydskentelyn keskeisimmat piirteet eurooppalaisten suuryritysten ko-

kemusten mukaan ovat (Vapaavuori & von Bruun (toim.) 2003, 239.):

- Skenaariot ovat kokonaisvaltaisia ja laaja-alaisia kuvauksia yrityksen tu-
levaisuuden toimintaymparistosta.

- Tyb6skentelyn aikajanne ulottuu pidemmalle tulevaisuuteen kuin tavan-
omaisen strategisen suunnittelun.

- Tuotetut skenaariot ovat mahdollisia, mutta eivat valttAmatta ole toden-
nakoisia.

- Skenaariotyoskentely kasittelee tulevaisuuden epévarmuutta, mutta ei
poista sita.

- Skenaariotydskentely tuottaa vaihtoehtoja yrityksen liiketoimintaan ja

strategiaan.

Skenaariotydskentelyn kayttoon ottaminen yrityksessa tarkoittaa kokonaisval-
taista johtamistavan muutosta ja systematisointia. Se ei ole vain uuden mene-
telman tuomista suunnittelun tueksi, vaan lahestymistapa, joka tuo mukanaan
erilaisia menetelmia ja tytkaluja. Skenaariotytskentelyssa korostuvat erityisesti
sitoutuminen ja vuorovaikutus. Luodut skenaariot toimivat myos viestinnan apu-
valineind keskittden huomion avainmuuttujiin ja niiden valisiin suhteisiin. (Va-

paavuori & von Bruun (toim.) 2003, 243.)

Edelld esitetyistd skenaariotydskentelyn ominaispiirteistd ennakoitavuus ja va-
rautuminen tulevaan ovat perusta myos yrityksen joustavuudelle ja ketteryydel-

le.
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Skenaarioperusteisissa strategioissa voidaan maaritella mm. tulevaisuuden in-
vestointitarpeet ja motivoida myds henkiléstdd ponnistelemaan kohti yhteista vi-

siota (kuvio 10).

REIMARIT=
Uudelleen arvioinnin perusta

o Aika

Kuvio 10. Vision, skenaarioiden ja strategian valinen suhde (mukaellen Vapaa-
vuori & von Bruun (toim.) 2003, 240).

2.4.4 Skenaariotytskentelyn kaytantoja

Skenaariotytskentely on strategisen suunnittelun tyovéline. Se mahdollistaa ta-
pahtumien dramatisoinnin, sen avulla haetaan uusia nakemyksia totuttuun ja sil-
l& voidaan murtaa myos urautuneen ajattelun keha. Skenaariotydskentely vaatii
kasiteltavien asioiden voimakasta yksinkertaistamista, jotta tarkeimmat ongel-
mat, periaatteet tai kysymykset eivat jaisi huomioimatta. (Ojasalo ym. 2015,
147.)

Skenaariotydskentely liittyy yrityksen strategiseen suunnitteluun aihe-, mission-,
ja toimintaskenaarioiden kautta. Aiheskenaariot vastaavat kysymykseen, mitka

ovat mahdolliset maailmat jotka ovat yhteisia yritykselle ja koko toimialalle.
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Missionskenaariot vastaavat kysymykseen kuka ja missd olemme, ja mika on
yrityksen strateginen tehtava. Missionskenaarioissa yritetddn nostaa esille myos
pillossa olevia tekijoita, jotka voivat olla omaa ajattelua ja toimintaa rajoittavia
tekijoitd. Toimintaskenaariot vastaavat taas siihen, minne voidaan ja paatetaan
mennda aiheskenaarioiden ja missionskenaarioiden asettamissa raameissa (ku-
vio 9). (Vapaavuori & von Bruun (toim.) 2003, 238.):

PESTE "“ AIHE- *. TOIMINTA-

+ SKENAARIOT *. SKENAARIOT
Mitks ovat ' .

mahdolliset
maailmat?

Joustavuus
Minne h
voimme .
mennd ja Strategia
kuinka?
A\ N A

A

~
A

f Toimenpide-
’ ohjelma

’ A vy
,/ MISSION- Reimarit
.7 SKENAARIOT

Kuvio 9. Skenaarioiden kytkeytyminen strategiaprosessiin (mukaellen Laitinen,
Meristd & Tuohimaa 2013, 19).

-
bl

Eurooppalaisissa suuryrityksissa skenaariotydskentelyn kayttajat voidaan jakaa
tulossuuntautuneisiin ja prosessisuuntautuneisiin. Tulossuuntautuneet kayttajat
kasittelevat skenaarioita suunnitteluprosessin irrallisena osana, tehden kaytan-
ndssa vain aiheskenaarioita. Prosessisuuntautuneille kayttgjille skenaariot ovat
pysyva osa suunnittelua ja johtamista. Siina korostuu johdon osallistuminen ja
sitoutuminen seka prosessin noudattaminen jopa lopputuloksenkin kustannuk-
sella. Tulevaisuudentutkimuksen nakokulmasta vasta prosessisuuntautuneet
kayttajat osallistuvat tulevaisuuden konkreettiseen suunnitteluun, tehden paa-
toksia siita, mikd on haluttavaa ja toteutettavaa. (Vapaavuori & von Bruun
(toim.) 2003, 239.)
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Skenaariotydskentelyn toteutukseen on olemassa useita erilaisia prosesseja,
joita voidaan kayttaa sellaisenaan tai soveltaen kayttotarkoitukseensa. Seuraa-

vaksi opinnaytetydssa esitelladn neljan erilaisen prosessin teoria.

Meristd (Vapaavuori & von Bruun (toim.) 2003, 240) on soveltanut tutkimus-
tyossaan toimintaskenaarionprosessia jakaen sen neljddn péaavaiheeseen ja

apukysymyksiin:
1. Kuka ja missa olemme (perususkomukset, sitoutuminen)?
2. Mitk& ovat mahdolliset maailmat (PESTE, Porterin malli)?
3. Minne voimme menné ja kuinka?
4. Minne pdatamme menna?

Meristd (Vapaavuori & von Bruun (toim.) 2003, 240) suosittelee, ettd kutakin
vaihetta pohditaan vahintaan kerran ja tyoskentelyprosessi jaetaan 2 - 3 kuu-
kauden aikajanalle. Tydskentelyn aikajanne on kuitenkin aina tapauskohtainen,
riippuen mm. yrityksen toimialasta ja toiminnan laajuudesta. Edella esitetty toi-
mintaskenaariotydskentelyprosessi on viety loppuun vasta silloin, kun luotuja
skenaarioita reflektoidaan yrityksen strategiaan ja tehdaan johtopaatokset,

mahdolliset strategian muutokset seka toimenpidesuunnitelma.

Skenaarioita laadittaessa tulee huomioida, etté kaikki tapahtumat ja trendit eivat
ole relevantteja samassa aikaikkunassa. Meristd (Vapaavuori & von Bruun
(toim.) 2003, 241) konkretisoi tilannetta Kroopin kaavion (kuvio 11) nimella tun-
netulla kolmen ympyrén leikkauksella, jossa tarkasteltavina ovat markkinat, yh-
teiskunta seka tutkimus ja teknologia. Markkinatoimijoilla perspektiivi on lyhyt,
esimerkiksi vuosikvartaali. Yhteiskunnan perspektiivi on keskipitka, joitakin vuo-
sia esimerkiksi vaaleista vaaleihin. Tutkimuksen ja teknologian perspektiivi on

pisin, perustutkimuksessa joskus jopa aareton.



Vanhan-
aikainen

Alhainen

o Tutkimus ja
teknologia

Kuvio 11. Kroopin kaavio: yhteiskunta-, markkinat- ja tutkimus & teknologia-

perspektiivit (mukaellen Vapaavuori & von Bruun (toim.) 2003, 241).
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Erityisesti tutkivaan skenaariotydskentelyyn liittyvaa toimintaympariston muutos-

ten ennakointia voidaan parantaa, jos yritys kykenee luomaan itselleen kasityk-

sen liiketoimintaan vaikuttavista trendeista.

Trendien seuraamista voidaan tehda systemaattisesti viiden paatrendin kautta
(Tekes 2006, 17.):

1. Globaalit ja yleiset trendit

jokaiselle toimialalle ominaisia

Asiakas ja markkinalahtoiset trendit

kokonaisvolyymin kehittyminen, asiakaspalautteet, hintatason kehittymi-

nen, markkinatutkimukset, uudet tuote- ja palvelukonseptit, reklamaatiot

Teknologialahtdiset trendit
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- tutkimuslaitos- ja yliopistoyhteistyd, roadmap

4. Toimialan muutostrendit
- oman alan suhdannekayrét, yrityskaupat, kannattavuusanalyysit, tuotan-

tokapasiteetin kehittyminen

5. Ymparistotrendit
- lainsaadanto, EU-direktiivit, kulutustottumukset ja arvot.

Toisena skenaariotydskentelyn prosessina opinnaytetyossa esitellaan Ojasalon
ym. (2015, 147 - 148) esittelema malli, jossa prosessi on jaettu kuuteen vaihee-

seen:

1. Kartoitetaan yrityksen tai organisaation nykytila (esim. SWOT-

analyysilla).

2. Tehd&an resurssianalyysi, jossa selvitetddn kaytossa olevat resurssit
(esim. henkilosto ja taloudelliset).

3. Huomioidaan arvot, toiveet, tavoitteet, pelot, trendit, megatrendien ja hil-

jainen tieto.

4. Rakennetaan skenaariot, joiden pohjalla ovat aiemmin tehdyt analyysit ja

taustaty®. Suositeltava méaara on vahintadn kolme skenaariota.

5. Hahmotetaan ja paatetaan visio. Ideaalinen visio on yhdessa laadittu ja
jaettu ndkemys tulevasta, millainen yrityksen halutaan olevan.

6. Laaditaan strategia, jossa paatetdan niista toimista, joilla visio pyritaan

Saavuttamaan.

Edella esitetty prosessi sopii hyvin yritykselle tai organisaatiolle, joka tekee ske-
naariotydskentelya ensimmaista kertaa, hahmottelee visiotaan ja rakentaa stra-

tegiaansa.
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Kolmantena prosessina esitellaan Vuorisen (2013, 111 - 114) malli, jossa ske-

naariotydskentely jaetaan viiteen vaiheeseen:

1.

Rajataan viitekehys ja aikajanne.

Kuinka laajaa kokonaisuutta kasitellaan ja kuinka kauas tulevaisuuteen.

. Arvioidaan nykytilanne.

Mika on organisaation strateginen asema esim. ymparistbn, toimialan,
arvojen tai toiveiden suhteen. Apuna voidaan kayttaa esimerkiksi SWOT-

ja PESTEL-analyyseja.

Valitaan muutosajurit ja rakennetaan vaihtoehtoiset tulevaisuudet.
Ajureita valitaan usein kaksi, jotka ovat toistensa vastakohtia esim. kor-
kea/matala talouskasvu, paljon/vahan asiakkaita. Jos ajureita on enem-

man, voidaan hyddyntaa tulevaisuustaulukko-menetelmaa.

Kirjoitetaan 3 - 5 vaihtoehtoista skenaariota tarinaksi.

Liikkeelle voidaan lahtea useammallakin vajaalla skenaariolla, joista 3 - 5
valitaan jatkoon taydennettaviksi.

Luodaan tulevaisuudenkuvia ja kehityspolkuja, joihin tyOontekijoiden on
mahdollista sitoutua.

Usein tarkasteluun otetaan pessimistinen, optimistinen ja todennakaoisin
skenaario.

Skenaariot voivat olla tavoitteellisia, jolloin ne kuvaavat sen, kuinka or-
ganisaatio tulee saavuttamaan tavoitteensa eri vaihtoehdoissa.
Skenaariot voivat olla tutkivia, jolloin ne kuvaavat erilaisten mahdolli-
suuksien tulevaisuudet ja kehityskulut, huomioiden my6s muutosajurei-

den vaikutukset.

Arvioidaan eri skenaarioiden vaikutus strategiaan ja tehdaan toiminta-
suunnitelma.

Skenaarioiden |6yddkset huomioidaan strategiassa ja paatoksissa.
Tarkasteluun voidaan ottaa todennakéisin skenaario ja analysoida sen
mahdollisuudet ja uhat, huomioiden samalla my6s optimistisen ja pessi-

mistisen skenaarioiden vaikutuksia.
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Vuorisen esittdma skenaarioprosessi sopii erityisen hyvin organisaatiolle, joka
paivittdd strategiaansa. Edella esitettyja prosesseja voidaan myds soveltaa ja

yhdistaa kullekin yritykselle sopivaksi kokonaisuudeksi (kuvio 12).

VAIHE 1: VAIHE 2: VAIHE 3: VAIHE 4: VAIHE 5:
Taustatiedon Tulevaisuuskuvien Skenaariot Vision luominen  Strategioiden
analyysi rakentaminen rakentaminen

Selvitys tarpeista, toiveista,
odotuksista, peloista

Selvitys oman organisaation
Arvoista, luonteesta ja
ominaisuuksista (SWOT tms.)

Selvitys kiytossd olevista
resursseista

Selvitys toimintaym pariston
haasteista (PESTE/STEEP+V,
etc.)

Aikasarjat, trendianalyysit,
tilastollinen data

Hiljaisen tiedon ja osaamisen
kartoitus

Selvitys heikoista signaaleista
ja villeistd korteista

Muu tieteellinen ja
taloudellinen taustatieto

S
e

Skenaarioiden korjaaminen ja
uudistaminen muuttuneiden
olosuhteiden vaatimusten mukaan

Kuvio 12. Esimerkki skenaariotydskentelyprosessista (soveltaen Metodix 2016).

Neljantena skenaariotydskentelyn menetelmana opinnaytetyossa esitellaan ly-
hyesti tulevaisuustaulukko, jota voidaan kayttaa joko erillisena tyokaluna tai yh-

distaa edella esitettyjen prosessien tyévaiheisiin.

Tulevaisuustaulukon avulla yritys voi systemaattisesti maaritella erilaisia tule-
vaisuuden kehitysvaihtoehtoja niin toimintaymparistolleen, kuin sisaisille tekijoil-
leen, kuten henkilostélle, tuotannolle ja markkinoinnille. Taulukon avulla yrityk-
selle voidaan luoda useita vaihtoehtoisia visioita ja kehityspolkuja. Menetelmaa
voidaan kayttaa seka yksilo- etta ryhmatyossa. (Talvela J. & Stenman K. 2012,
52.)
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Taulukossa 1 on esitetty kuvitteellinen tulevaisuustaulukko viidelle muutosajuril-
le ja kolmelle muuttujalle. Taulukossa tarkastellaan autoilun kustannuksia tule-

vaisuudessa.

Taulukko 1. Yksinkertainen, kuvitteellinen esimerkki tulevaisuustaulukosta.

Ajuri Vaihtoehto A | Vaihtoehto B Vaihtoehto C
Polttoaineen hinta Laskee (@ Pysyy samana
Autovero Laskee Pysyy samana (W
Kayttévero @(&9 Laskee Pysyy samana
Huoltokustannukset | Nousee <’Pﬁ/y samana Laskee
Tiemaksut Ei tiemaksuja W Kaikki kaupungit

Tarkastelu aloitetaan lukitsemalla jokin muutosajuri ja sen oletusarvo. Sen jal-
keen tarkastellaan muiden muutosajureiden todennadkoisyydet ja ajuriin vaikut-
tavat tekijat. Tarkastelun kautta voidaan rakentaa useita erilaisia tulevaisuuden
skenaarioita. Kun kuvaukset erilaisille tulevaisuuksille on hahmoteltu, voidaan
tietoa kayttdd normatiivisten eli tavoitteellisten skenaarioiden rakentamiseen.
Tavoitteellisissa skenaarioissa kuvataan prosessin vaiheet, eli mita pitaa tapah-

tua ja milloin, ettd kunkin skenaarion toteutuminen on mahdollinen.

Esimerkin taulukossa on ympyroéity yksi mahdollinen tulevaisuuden kuva autoi-
lun kustannusten kehityksesta. Ajurien toteutuminen talla tavoin tarkoittaisi au-

toilun kustannusten rajua nousua erityisesti padkaupunkiseudulla.

Opinnaytetyon toiminnallisessa osuudessa, luvussa 3.4 sovelletaan edella esi-

tetyista skenaariotydskentelyn prosesseista kolmea ensimmaista.
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3 Toiminnallinen viitekehys, kehitystydn toteutus

Opinnaytetyon toiminnallinen osuus, kehitystydn toteutus, noudattaa samaa jar-
jestysta kuin teoreettinenkin osuus. Luvussa 3.1 tutkitaan kohdeyrityksen nykyti-
laa SWOT-analyysin avulla. Luvussa 3.2 kartoitetaan kohdeyrityksen osaami-
sen taso ja potentiaali henkilostolle tehdylla osaamiskartoituksella. Luvussa 3.3
ideoidaan uutta liiketoimintamallia Business Model Canvas-tyomenetelmalla.
Luvussa 3.4 mietitaan vaihtoehtoisia tulevaisuuksia, kirkastetaan yrityksen visio
ja pohditaan yrityksen strategiaa skenaariotydskentelyn avulla.

3.1 SWOT-analyysi

Yrityksen nykytilaa kartoitettiin kayttden menetelména SWOT-analyysia. Ana-
lyysit tehtiin ryhméat6ind kahdessa eri ryhméassa. Ensimmainen SWOT-analyysi
tehtiin yrityksen paakonttorilla Karjaalla 1.3.2016. Tatd analyysia taydennettiin
4.3.2016 tehdylla analyysilla, johon osallistuivat Joensuun toimipisteen tyonteki-
jat. Nakemykset eri toimipisteiden valilla olivat padosin yhtenevaiset, joitakin
toimipistekohtaisia ja lahinna tydymparistoéon liittyvia tekijoitd nousi kuitenkin

esille.

Analyysissa on esitetty myds SWOT-analyysin tehtavapohjaan kirjautumattomat

ja keskusteluissa esille tulleet asiat, jos ne ovat liittyneet aihepiiriin.

Luvun 3.1.3 yhteenvedossa esitetaan SWOT-analyysin kautta esille tulleet kehi-
tyskohteet. Yhteenvetoa tarkastellaan osana kokonaisuutta liiketoiminnan kehi-

tyssuunnitelmassa.

Kuviossa 13 esitetty SWOT-analyysin nelikenttd on jaettu kahteen analysoita-
vaan kokonaisuuteen. Luvussa 3.1.1 kasitellddn vahvuudet ja heikkoudet, ja lu-

vussa 3.1.2 analysoidaan mahdollisuudet seka uhat.
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1.3.2016 Karjaa
Tyoryhma Karjaa: Kari Hokkanen, Mika Elamo, Eero Garam ja Harri Turunen

Osan aikaa mukana myds Ari Laitinen ja Jani Jarvinen

4.3.2016 Joensuu

Tyorghma A Jorma P

. Jukka Repola, Aki lhalainen ja Harri Turunen

Vahvuudet (Strengths)
Yrityksen sisdinen tila / nykyhetki

Heikkoudet (Weaknesses)
Yrityksen sisdinen tila / nykyhetki

Pitkiit asiakassuhtest

Kewvyt ja joustava organizaatio

Hinta-laatu suhde

Henkildstdn ammattitaito ja tekninen tausta
Luotettavuus.

Aziakazpalvelu

Toimitusvarmuus

Johdon kokemus

Yrityksen taloudelinen tila

Kumppanuudet mm. lokalisinti

Toiminta asiakkaiden tiloissa

Avoin iimapiiri

Tyontekididen hyvinveinti== tdmd on vahvuus mutta kannattaa yhd pancstaa lisdd
ltzendinen asema, itsendisyys tehda tyita
Aziakkaan rippuvuus, asiakas on sitoutettu

Myynti- ja markkinointi

Vihan asiakkaita

Pieni toiminnan kate

Tuotteistaminen

Nékyvyys

Toiminta asiakkaiden tilpizza

Kapea asiakassektori (kone- ja laiterakentajat)

Avainhenkildiden tehtdvien varmistaminen, ei varajariestelmaa

Sigdinen kemmunikointi

Asiakas jarruttaa kehitystd, asioita veisi tehdad paljen paremmin ja jarkevammin

== asiakas huomici vain kulut, ei jatken hydtyjd esim. rakenteinen dokumentointi.

Agiakkaan puclelta tieto ei kulje, tiedon kulku ninkedd

Tilat Joensuussa (avetila ja tilan ddnet hairtsevat keskittymistd, ahtaus)
Tyomaddran kasvu vs. kiyvtdssd olevat resurssit (asiakas jarruna)
Liiankin lheinen suhde asiakkaaseen

Mahdollisuudet (Opportunities)
Teimintaymparisto / tulevaisuus

Uhat (Threats)
Teimintaympariste / tulevaisuus

Jakelumedian muutokset

Benchmarking (globaalisti)

Seminaaripdivat

Markkinointi

Verkostoituminen, myds sosiaalinen media

Messut

Konzultointi

Dokumentointipalvelujen syventdminen

Kontaktien hyddyntdminen

Kaikki dokumentointi sdhkiizeksi

Uusien asiakkuuksien saaminen

Toiminnan laajentaminen dokumentoinnin ulkopuolelle
Kddnnistydn tekeminen englannista suomenkielelle

legizen taloustilanteen heikkeneminen
Kilpailutilanteen kiristyminen

Jakelumedian muutckset (jos ei valmistaudutiu)
iranomaismadriykset

Wihdn asiakkuuksia/teimeksiantajia
Asigkkuuksien menettaminen

Kuvio 13. SWOT-analyysi.

3.1.1 Vahvuudet ja heikkoudet

Tassa luvussa analysoidaan kohdeyrityksen vahvuudet ja heikkoudet. Ne ovat

yrityksen sisdisia ja sisaltapain vaikuttavia tekijoita, nykyhetken nakoékulmasta

katsottuna.

Tehdyn SWOT-analyysin perusteella oli havaittavissa, etta tulokset voitiin jakaa

suoraan asiakkuuksiin vaikuttaviin, seka yrityksen toimintaan ja toiminnallisuu-

teen vaikuttaviin vahvuuksiin ja heikkouksiin.
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Metedo Oy:n vahvuudet

SWOT-analyyseissa esille nousseet kohdeyrityksen sisdiset vahvuudet nyky-

hetkella on esitetty kuviossa 14.

‘Vahvuudet (Strengths)
Yrityksen sisdinen tila / nykyhetki

Kuvio 14. Metedo Oy:n vahvuudet.

SWOT-analyysissa esille nousi viisitoista erilaista vahvuutta. Suoraan asiak-

kuuksiin liittyvia vahvuuksia (46 %) olivat

- pitkat asiakassuhteet

- hinta-laatu suhde

- asiakaspalvelu

- luotettavuus, mukaan lukien toimitusvarmuus
- toiminta asiakkaiden tiloissa

- asiakkaan riippuvuus, asiakas on sitoutettu.

Yrityksen toiminnan ja toiminnallisuuden vahvuuksia (54 %) olivat

kevyt ja joustava organisaatio

henkiléston ammattitaito ja tekninen tausta

johdon kokemus

yrityksen taloudellinen tila
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kumppanuudet

tyontekijéiden hyvinvointi

avoin ilmapiiri

itsendinen asema, itsenaisyys tehda tyota.
Yksiselitteisiksi vahvuuksiksi koettiin yhdeksan vahvuutta

- henkildston ammattitaito ja tekninen tausta

- luotettavuus, mukaan lukien toimitusvarmuus
- asiakaspalvelu

- kumppanuudet mm. lokalisointi

- avoin ilmapiiri

- tyontekijoiden hyvinvointi

- itsendinen asema, itsenaisyys tehda tyota

- asiakkaan riippuvuus.

Nakemyseroja ja keskustelua ryhmatydssa herattivat seitseméan vahvuutta. Na-

kemyserot on esitetty kunkin vahvuuden jalkeen kursivoituna.

Pitkat asiakassuhteet. Ovatko liilankin kaverilliset suhteet, liikaa

myonnytyksia asiakkaalle?

Kevyt ja joustava organisaatio. Onko organisaatio liiankin kevyt,

poissaolojen merkitys ja vaikutus?

Hinta-laatu suhde. Pieni kate, onko varaa nostaa hintoja?

Johdon kokemus. Paljon tietoa johdolla, mutta ei varajarjestelmaa.

Yrityksen taloudellinen tila. On yleisesti ottaen hyva, mutta kapea

asiakaskanta ja joidenkin asiakkaiden maksuviiveet rasitteena.

Toiminta asiakkaiden tiloissa. Aiheuttaa myods ongelmia, kuten liial-

linen kaverillisuus, toiminnan itsenéisen kehityksen esteet ja rajal-

linen tydymparisto.



58

Metedo Oy:n heikkoudet

SWOT-analyyseissa esille nousseet sisaiset heikkoudet nykyhetkella on esitetty

kuviossa 15.

Heikkoudet (Weaknesses)
Yrityksen sisdinen tila /! nykyhetki

Kywnti- ja markkinointi

Wahan aziakkaita

Pieni toiminnan kate

Tuctteiztaminen

Makyvyys

Toiminta aziakkaiden tiloiz=a

Kapea aziakazsektori (kone- ja laiterakentajat)

Avainhenkildiden tehtdvien varmiztaminen, ei varajirjestelmad

Sizdinen kommunikointi

Asiakas jarruttaa kehity=td, azioita voisitehdd paljion paremmin ja jdrkevammin
== aziakas huomici vain kulut, &i jatkon hyotyjd e=im. rakenteinen dokumentointi.
Asiakkaan puoletta tieto ei kulje, tiedon kulku nihkedd

Tilat Joen=uusz=a (avotila ja tilan &&net hdiritzevat keskittymistd, ahtaus)
Tyomddrdn kasvu v=. kiytis=d clevat resurssit (aziakas jarruna)

Liiankin liheinen =uhde aziakkaaseen

Kuvio 15. Metedo Oy:n heikkoudet.

SWOT-analyysissa esille nousi neljatoista erilaista heikkoutta. Suoraan asiak-

kuuksiin liittyvia heikkouksia (64 %) olivat

- myynti- ja markkinointi

- nakyvyys (vahainen)

- vahan asiakkaita

- kapea asiakassektori

- tuotteistaminen (tuotteistamisen puute)

- asiakasrajapinta, mukaan lukien toiminta asiakkaan tiloissa, liiankin
laheinen suhde asiakkaaseen, asiakkaan luomat rajoitteet toimin-

nan kehittymiselle ja tiedon kulku asiakkaan puolelta.
Yrityksen toiminnan ja toiminnallisuuden heikkouksia (36 %) olivat

- pieni toiminnan kate
- avainhenkildiden toiminnan varmistaminen (varajarjestelmén puute)

- sisdinen kommunikaatio (toimipisteiden valilla)
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- tydmaaran kasvu suhteessa kaytettaviin resursseihin
- toimitilat Joensuussa.

3.1.2Mahdollisuudet ja uhat

Tassa luvussa analysoidaan SWOT-nelikentdn osa-alueista kohdeyrityksen
mahdollisuudet ja uhat. Ne ovat yrityksen ulkoisia ja ulkoapain vaikuttavia teki-
joita, tulevaisuuden nékdkulmasta katsottuna.

Mahdollisuuksien osalta oli havaittavissa jakautuminen markkinointiin ja yrityk-
sen tunnettuuteen seka toimintaan ja osaamispohjan hyddyntamiseen liittyviin
tekijoihin. Uhkien osalta yhteisena tekijana oli sidonnaisuus asiakkuuksiin, joka
esiintyi puolessa vastauksista. Toinen puoli oli yksittaisia ja toisistaan irrallisia
uhkia.

Metedo Oy:n mahdollisuudet

SWOT-analyysissa esille nousseet toimintaympariston luomat, yrityksen ulkoi-

set mahdollisuudet tulevaisuudessa on esitetty kuviossa 16.

'Mahdollisuudet (Opportunities)
Toimintaympdristsé | tulevaizuus

Kuvio 16. Metedo Oy:n mahdollisuudet.
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SWOT-analyysissa esille nousi kolmetoista erilaista mahdollisuutta. Markkinoi-

tiin ja yrityksen tunnettuuteen (46 %) liittyvia olivat

- seminaaripaivat

- markkinointi

- verkostoituminen, myds sosiaalinen media
- messut

- kontaktien hyédyntaminen

- uusien asiakkuuksien saaminen.

Yrityksen tekemiseen, toimintatapoihin, osaamispohjan hyddyntamiseen ja laa-
jentamiseen (54 %) liittyivat

- jakelumedian muutokset

- benchmarking

- konsultointi

- dokumentointipalvelujen syventaminen

- dokumentoinnin muuttaminen kokonaan sahkoiseksi
- toiminnan laajentaminen dokumentoinnin ulkopuolelle

- kdanndstydn tekeminen englannista suomenkielelle.

Metedo Oy:n uhat

SWOT-analyysissa esille nousseet toimintaympariston luomat, yrityksen ulkoi-

set uhat tulevaisuudessa on esitetty kuviossa 17.

Uhat (Threats)

Toimintaymparisto / tulevaisuus

Yleisen taloustilanteen heikkeneminen
Kilpailutilanteen kiristyminen

Jakelumedian muutokset (jos el valmistauduttu)
Viranomaismaaraykset

Vahan asiakkuuksia/toimeksiantajia
Asiakkuuksien menettaminen

Kuvio 16. Metedo Oy:n uhat.
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SWOT-analyysissa esille nousi kuusi erilaista uhkaa. Asiakkuuksiin liittyvia uh-
kia (50 %) olivat

- asiakkuuksien menettaminen
- vahan asiakkuuksia ja toimeksiantoja
- kilpailutilanteen kiristyminen.

Yksittaisia ja toisistaan irrallisia uhkia olivat

- yleisen taloustilanteen heikkeneminen
- jakelumedian muutokset

- viranomaismaaraykset.

3.1.3SWOT-analyysin yhteenveto

Vuorisen (2013, 88) mukaan SWOT-analyysin kautta esille nousseista asioista
on valittava muutama keskeinen teema, joihin yrityksen tulisi panostaa ja yritys-

johdon keskittya.

Kohdeyrityksen SWOT-analyysista nousi esiin useita erilaisia kehityskohteita,
mutta kokonaisuutta katsoen, kohteiden juuret johtivat lopulta neljaan painopis-

tealueeseen:

- Avaintoimintojen varmentaminen (mentorointi, henkildstén osaamispohjan

laajentaminen siséisin koulutuksin, varamiesjarjestelma).

- Markkinoinnin ja myynnin tehostaminen, mukaan lukien tunnettuuden paran-

taminen eri keinoin, kuten hyodyntamalla sosiaalista mediaa.

- Palvelutarjonnan ja mallien kehittaminen (tuotteistaminen, ydinosaamisen

syventaminen, osaamispohjan hy6dyntaminen).

- Asiakasrajapintojen selkeyttdminen (toimintaprosessit, toimintaymparisto).

SWOT-analyysin perusteella hyviksi koettuja ja yllapidettavia osa-alueita olivat:

- Henkil6éstbn osaamisen ja ammattitaidon yll&apito.
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- Nykyisista asiakkuuksista huolehtiminen, asiakaspalvelu.
- Luotettavuus ja toimitusvarmuus.

- Tyo6hyvinvointiin liittyvat asiat (avoin ilmapiiri, tydssa jaksamisen tukeminen

mm. liikunta/kulttuurisetelit).

3.2 Henkildstdn osaamiskartoitus

Henkildstén osaamiskartoitus on SWOT-analyysin ohella yksi tarked osa-alue
liketoiminnan kehityssuunnitelman perustaksi. Henkildston osaamisen merkitys
korostuu kohdeyrityksen kaltaisessa palveluliiketoiminnan asiantuntijaorgani-
saatiossa, jossa tyontekijat toimivat suoraan asiakasrajapinnassa. Metedo Oy:n

henkilostolle tehtiin osaamiskartoitus kvantitatiivisena kyselytutkimuksena.

Kyselytutkimusten etuna pidetaan sitd, ettéd niiden avulla voidaan kerata laaja
tutkimusaineisto, jossa suurelta maaraltd ihmisia voidaan kysyd monia asioita
nopeasti ja tehokkaasti. Kyselyt tuottavat tyypillisesti paljon numeroihin perustu-
via tuloksia, joita voidaan kasitella myds tilastollisesti. Kyselyn heikkoutena pi-
detddn tuotetun tiedon pinnallisuutta. Kyselytutkimuksessa ei myodskaan voida
arvioida sita, kuinka vakavasti vastaajat ovat suhtautuneet tutkimukseen ja mi-
ten onnistuneita annetut vastausvaihtoehdot ovat vastaajien ndkdkulmasta tai

miten tietoisia vastaajat ovat tutkitusta aiheesta. (Ojasalo ym. 2015, 121.)

Kyselylomakkeiden avulla voidaan kerété tietoja tosiasioista, kayttaytymisesta
ja toiminnasta, tiedoista, arvoista, asenteista, uskomuksista seka kasityksista ja

mielipiteista (Hirsjarvi, Remes & Sajavaara 2009, 197).

Kysymyksia voidaan muotoilla monella eri tavalla, yleensa kaytetaan kolmea
muotoa, jotka ovat avoimet kysymykset, monivalintakysymykset ja asteikkoihin

eli skaaloihin perustuvat kysymystyypit (Hirsjarvi ym. 2009, 198 - 201).

Kyselylomakkeen laadinnassa tulee kiinnittda huomiota selkeyteen. Yksityiskoh-
taiset ovat parempia kuin yleiset kysymykset ja lyhyet kysymykset ovat parem-
pia kuin pitkat. Kyselylomakkeessa tulee valttdd kysymyksia, joihin sisaltyy kak-

soismerkityksid. Taman liséksi tulisi tarjota valittavaksi vaihtoehto "ei mielipi-
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detta”. Kysymysten maara ja jarjestys tulee valita harkiten ja kayttaa mieluiten
monivalintavaihtoehtoja, kuin samaa mielta tai eri mielta vaittamia. Lopuksi tu-

lee tarkastaa sanojen valinta ja kayttétapa. (Hirsjarvi ym. 2009, 202 - 203.)

Kerattyani riittdvasti osaamiskartoitukseen liittyvaa taustateoriaa, kysymysten
asettelua ja sisaltéd mietittiin yhteisesti kehitystyéryhmassa. Kysely jaettiin yri-
tyksen kannalta olennaisiin kokonaisuuksiin, joissa huomioitiin aihealueen teo-
ria, mutta erityisesti yrityksen oma tarve. Pohtiessamme sisalt6a, etsimme vas-
tauksia kysymyksiin ettd millaista tietoa tarvitaan, mitd osaamista on tarkoitus

kartoittaa ja miten saatua tietoa hyddynnetaan jatkossa?
Kartoituksessa kysytty osaaminen jaettiin viiteen osa-alueeseen, jotka olivat

- ammattiosaaminen-ydinosaaminen (valttdmatonta osaamista yrityksen toi-
minnalle)

- ammattiosaaminen-erikoisosaaminen (taydentavaa osaamista)

- muu osaaminen, esim. harrastusten kautta saatua (taydentavaa osaamista)

- tietotekniset taidot

- kielitaito.

3.2.1 Ammattiosaaminen-ydinosaaminen

Ammattiosaaminen-ydinosaaminen osiossa kysyttiin yrityksen toiminnan kan-
nalta olennaisinta ja valttamatonta osaamista. Erityisesti haluttiin selvittaa, onko
ydinosaaminen riittdvalla tasolla ja jakautunut riittavan laajasti. Liiketoiminnan
kehityksen nakdkulmasta etsittiin tietoa mm. koulutustarpeeseen ja siihen, onko

ydinosaamisen myoéta nahtavissa mahdollisuuksia palvelujen syventamiseksi.

Osioon ei jatetty vapaakenttad, silla ydinosaaminen kohdennettiin halutuksi ja

pilkottiin tarkoin pienempiin, yrityksen haluamiin osiin.
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3.2.2 Ammattiosaaminen-erityisosaaminen

Kyselyn toisessa osioissa kysyttiin henkiloston erityisosaamisesta. Erityisosaa-
minen ei ole yrityksen toiminnalle valttamatonta, mutta on yrityksen toimintaa

tukevaa osaamista.

Tassad kysymysosiossa haluttiin selvittad millaista ja kuinka syvallista erityis-
osaamista henkilostolla on ja voidaanko sitd hyddyntaa palvelujen laajentami-

Sessa.

Koska erityisosaamisen kirjo on laaja ja riippuu henkildston koulutuksesta ja ai-
emmasta tyohistoriasta, osion loppuun lisattin myds vapaakentat. Nain vastaa-
jalle annettiin mahdollisuus lisétd oma erityisosaamisensa, jos se puuttui kysy-
mysrungosta. Vapaakentassa mainittujen erityisosaamisten taso tuli kuitenkin

arvioida.

3.2.3Tietotekniset taidot

Kyselyn kolmannessa osiossa kysyttiin henkiloston tietoteknisia taitoja. Osion
aluksi kartoitettiin ydinosaamiseen liittyvien ohjelmistojen hallintaa. Seuraavaksi
kysyttiin suunnitteluohjelmistojen hallintaa, jotka ovat yrityksen toimintaa tukevia

ohjelmistoja.

Osion loppuun jatettiin vapaakentat tarkoituksellisesti, silla myds ohjelmistojen

kirjo on laaja. My0ds naiden vapaakenttien osaaminen pyydettiin arvioimaan.

3.2.4Kielitaito

Kyselyn neljdnnessa osiossa kysyttiin henkildston kielitaitoa. Kielitaito liittyy
ydinosaamiseen ja on tarkea osa dokumentointipalvelujen tuottamista ja teknis-

ta dokumentointia.

Kyselyyn valittiin yleisimmat ja tarkeimmaéksi katsotut kielet (suomen, ruotsin,
englannin, saksan, ranskan, espanjan ja venajan kielet). Kyselyn loppuun lisat-
tiin vapaakentat arviointeineen, antaen henkilostdlle mahdollisuuden kertoa

my6s muista kuin kysyttyjen kielien taidoista.
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3.2.5Muu osaaminen

Viidennessa osiossa kysyttiin muuta osaamista vapaamuotoisesti, mutta kuiten-
kin siten, ettd osaamisen taso pyydettiin arvioimaan. Muu osaaminen voi olla

esimerkiksi harrastusten kautta saatua osaamista.

Tuloksia voidaan hyddyntaa ja tarkastella yhdessa erityisosaamisen kanssa,
kun kartoitetaan palvelutarjonnan laajentamiseen liittyvaa osaamista. Taman
osion analysoinnissa maarallisen tutkimuksen merkitys on pienempi ja sita tu-
leekin tarkastella laadullisen tutkimuksen nakokulmasta pohtien mainittujen
osaamisten merkitysta yritykselle.

3.2.6 Pisteytys ja mitta-asteikon valinta

Pisteytyksessa ja mitta-asteikon valinnassa huomioitiin kyselytutkimuksen ja
osaamiskartoituksen teoriassa esitetyt seikat. Kyselyn mitta-asteikko tehtiin vii-
siportaiseksi (1 - 5), mukaellen Viitalan (2013, 183) esittamaa esimerkkia

osaamisen arviointityokalusta.
Osaamisen taso jaettiin asteikolla viiteen luokkaan (1 - 5) seuraavasti:

1 = Ei osaamista.

2 = Hallitsee perusteet, tarvitsee tukea.
3 = Toimii itsenaisesti.

4 = Osaa ohjata muita.

5 = Asiantuntija, huippuosaaja.

Teoriassa esitetyn ohjeen mukaan kutakin tasoa kuvaava numeroarvo selitettiin
sanallisesti kyselyn yhteydessa. Kyselysta jatettiin pois tarkoituksellisesti nolla-
valinta "ei mielipidetta”, silla osaamista joko on jollain tasolla tai sité ei ole ollen-

kaan.
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3.2.7Muotoseikat ja jakelu

Kyselylomakkeen laadinnassa otettiin huomioon teoriassa ja luvussa 2.1.2 esi-
tetty ohjeistus. Lomakkeesta pyrittiin tekemaan selked, riittavan spesifinen koh-

dennettuine kysymyksineen, loogisesti eteneva ja sopivan laaja.

Kyselylomakkeen kysymykset perustuvat teoriassa esitettyyn, osaamista kar-
toittavaan asteikkoon (1 - 5). Joihinkin kyselylomakkeen osioihin jatettiin tarkoi-

tuksellisesti myos vapaakentat.

Osaamiskartoituslomake (lite 1) lahetettin  henkilostolle sahkopostitse
14.3.2016, vastausaikaa annettiin kaksi vikkkoa. Kartoitukseen vastasivat kaikki

yrityksen tydntekijat, vastausprosentti oli sata.

3.2.8 Tulosten analysointi

Osaamiskartoituksen kyselyn analysoinnissa noudatettiin ohjenuoraa, jonka

mukaan analysoinnissa ei kannata kayttda monimutkaisempia menetelmia, kuin
mité tulosten saaminen ja niiden hyddyntaminen edellyttavat. Taman kyselytut-
kimuksena tehdyn osaamiskartoituksen kautta analysoitiin yrityksen henkiloston
osaamisen taso kayttaen tilastollisina menetelmina aritmeettista keskiarvoa. Li-

saksi kirjattiin ylos kunkin vastauksen moodi seka minimi ja maksimi arvo.

Vapaakenttien vastaukset keréttiin yhteen ja tutkittiin niissa mainittujen osaa-
misten taso laadullisesti, arvioiden samalla osaamisten hyédyntamismahdolli-

suuksia liiketoiminnassa.

Aritmeettinen keskiarvo

Osaamiskartoituksen kyselylomakkeen kautta saatujen tulosten perusteella kus-
takin osaamisesta laskettiin aritmeettinen keskiarvo. Keskiarvo antaa yritysjoh-
dolle kasityksen kunkin osaamisalueen tasosta. Jos ydinosaamiseksi maaritelty
osaaminen saa heikon tai valttdvan keskiarvon (1 - 2), on osaamisen kehittami-
seen panostettava tulevaisuudessa joko syventamalld osaamista itsenaisesti tai

lisdkoulutuksella.
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Moodi, minimi ja maksimi

Keskiarvon ohella haluttiin tietaa, mika oli kunkin kysymyksen yleisin vastaus eli
moodi sekd minimi ja maksimi arvot. Naiden avulla voitiin hahmottaa tarkemmin
mistd osaamisen taso koostuu. Samalla nahtiin, etta vaaristaako keskiarvo néa-
kemysta osaamisesta ja osaamispohjan laajuudesta. Keskiarvosta tarkastellen,
osaaminen voi olla esimerkiksi kohtuullisella tasolla kolme, mutta vastausten
moodi onkin kaksi. Keskiarvona nahty kohtuullinen tai hyvakin tulos voi johtua
muutamien huippuosaajien vastauksista. Erityisesti tama korostuu silloin kun

vastaajajoukko on pieni.

3.2.90saamiskartoituksen yhteenveto

Viitalan (2013, 182 - 183) mukaan osaamiskartoitusten suurin hydty on osaami-
sen kehittdmisen oikea jasentaminen ja suuntaaminen. Metedo Oy:n kannalta

osaamiskartoituksella on kaytanndssa nelja merkitysta:

- Osaamiset tunnistetaan.

- Tuloksia voidaan hyodyntdd osaamistarpeiden koulutuksen
kohdentamisessa.

- Nahdaan myos yrityksen mahdolliset haavoittuvuudet, jos
osaaminen on vain harvojen osaajien varassa.

- Osaamiset ovat kootusti yhdessa taulukossa, jota voidaan

hyodyntaa jatkotoimenpiteissa.

Kartoituksen hyotyjen kannalta olennaista oli myds se, ettéa kysytyt osaamiset

olivat yhteisesti pohditut ja valitut.

Ammattiosaaminen-ydinosaaminen

Ensimmaisessa kyselyn osa-alueessa kartoitettiin ydinosaamista. Ydinosaami-

nen on osaamista, joka on yrityksen toiminnan kannalta valttAmatonta.

Osaamiskartoituksen vastausten perusteella yrityksen henkildston ammat-

tiosaaminen-ydinosaaminen oli "toimii itsenaisesti” tasolla, keskiarvo 2,9.
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Kuviosta 18 nahdaan etta vahvoja osa-alueita olivat tuotedokumentointi (3,8) ja
tekninen kirjoittaminen (3,9). Taittaminen (3,4) ja kuvankasittely (3,4) olivat

myos hyvalla tasolla.
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Kuvio 18. Ammattiosaaminen-ydinosaaminen.

Tyo6tehtavien ja tyon tehokkuuden kannalta ydinosaamisen vahvuudet ovat
kohdistuneet oikein ja oikeille alueille. Naissd osaamispohja oli myos riittavan

laaja-alainen, eika osaaminen ollut vain harvojen osaajien varassa.

Joidenkin tarkeiden osa-alueiden, kuten rakenteisen dokumentoinnin (2,4), va-
raosaluetteloinnin (2,1) seka suurkuva ja tarratulostustoimintojen (2,1 ja 2,4)
osaaminen oli vain joidenkin tyontekijoiden varassa. Naiden osalta yrityksen tu-
lisi kouluttaa henkiléstbdéan ja varmistaa osaamisen taso ja riittdvyys myos poik-
keustilanteissa.
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Ammattiosaaminen-erityisosaaminen

Tassa kysymysosiossa haettiin henkiloston erityisosaamista, joka ei ole yrityk-
sen toiminnan kannalta valttdmatonta, mutta on tarkeaa ja toimintaa tukevaa

osaamista.

Osaamiskartoituksen vastausten perusteella yrityksen henkiléston ammat-
tiosaaminen-erityisosaaminen oli tasolla "hallitsee perusteet, tarvitsee tukea”,

keskiarvo 2,2.

Kuviosta 19 voidaan todeta, etta hyvalla "toimii itsendisesti” tasolla ja laajalla
osaamispohjalla olivat projektinjohto (3,1) ja tydnjohto-osaaminen (3,4). Myds
asiakastuki (2,9) ja koulutusosaaminen (2,9) olivat hallussa useammalla tyénte-

Kijalla.

Ammattiosaaminen-erityisosaaminen

W Keskiarvo

Kuvio 19. Ammattiosaaminen-erityisosaaminen.

Muiden kysyttyjen erityisosaamisten osalta yhteisend nimittdjana oli se, etta
jonkintasoista osaamista oli olemassa, mutta vain yhdella tai kahdella tyénteki-
jalla. Suunnittelutoiminnoista konesuunnitteluosaaminen oli vahvin osa-alue
(2,4), jossa vahintdan itsendiseen tyoskentelyyn tarvittavaa osaamista oli kol-

mella tyontekijalla.
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Tietotekniset taidot

Tietoteknisisséd taidoissa kartoitettiin padasiassa erilaisia dokumentointi- ja
suunnitteluohjelmistoja. Dokumentointiohjelmistoissa paapaino oli yrityksen kay-
tossé olevissa ohjelmistoissa, suunnitteluohjelmistojen osalta kartoitettiin ylei-

simmat 2D- ja 3D-ohjelmistot.

Kuviosta 20 n&hdaan, etta dokumentointiohjelmistojen osaaminen oli keskiar-
voisesti tarkastellen vain valttavalla tasolla (2,5). Osaaminen oli parhainta ja
laajimmalla pohjalla CorelDraw, Photoshop, PowerPoint ja Adobe Acrobat oh-
jelmistojen osalta, joissa péaastiin keskiarvoisesti vahintdankin itsenaisen tyos-

kentelyn tasolle (> 3,0).

Tietotekniset taidot

W Keskiarvo

Kuvio 20. Tietotekniset taidot.

Huomiota tulisi kiinnittdé& Dox, LinkOne, Adobe lllustrator, Adobe Premier ja In-
Design ohjelmistojen osaamiseen, joissa osaamista oli vain yksittaisilla tyonteki-
joilla.

Suunnitteluohjelmistojen osalta kartoituksen tarkoituksena oli tutkia osaamisen

taso liiketoiminnan laajentamisen né&kodkulmasta. Suunnitteluohjelmistoissa
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(2D/3D) paadyttiin keskiarvoon 1,5. Paras osaaminen oli PTC Creo ohjelmis-
tossa (2,4), jossa kolme tyontekijaa oli arvioinut osaamisensa tason arvoon 4,

"0saa ohjata muita”.
Kielitaito

Kolmannessa kyselyn osiossa kysyttiin kielitaitoa (kuvio 21). Erittain hyvalla ta-
solla oli suomen kieli (4,4), hyvalla tasolla oli englanti (3,1) ja valttavalla tasolla
ruotsi (2,4). Muut kysytyt kielet jaivat keskiarvoisesti tarkastellen alle kahden,
"hallitsee perusteet” tason. Huomattavaa oli, etta kaikissa kysytyissa kielissa ai-

nakin jollakin tyontekijalla oli jonkintasoista osaamista.

Kielitaito

5,0
4,5
4,0 -
3,5 1

2,5
2,0
1,5
1,0

o,oIIIIIE

m Keskiarvo

0,5

Suomi Englanti Saksa Ruotsi Ranska Espanja Vendjd

Kuvio 21. Kielitaito.

Taman osion yksi hyoty oli se, etté eri kielten osaamiset saatiin koostettua yh-
teen nakymaan. Tietoa voidaan hyddyntaa yrityksessa myéhemmin, kun tarkas-

tellaan asiakkaiden toimeksiantoja ja niissa vaadittuja kielia.

Muu osaaminen

Kyselyn viimeisessa osiossa henkilostolta kysyttin muuta osaamista vapaalla
tavalla kerrottuna (kuvio 22). Tassa kartoituksessa muulla osaamisella tarkoitet-

tiin osaamista, joka voi olla esimerkiksi harrastusten kautta saatua osaamista.
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Lahtokohtaisesti oli tiedossa, ettd muun osaamisen alue on laaja. Vastaukset
jakautuivatkin hajanaiseksi, yksittdisten vastausten kentéaksi. Osion hyo6tyarvo
yrityksen toiminnan kannalta ei ole suuri, mutta arvojen ja arvomaailman osalta
on tarkeda, ettd yritys on aidosti kiinnostunut henkilostostaan ja esimerkiksi
henkiloston harrastuksista. Tata kautta tuli esiin esimerkiksi tieto luottamus-

miesosaamisesta, joka voi olla hyédyllinen tieto tulevaisuudessa.

Muu osaaminen
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Kuvio 22. Muu osaaminen.
Yhteenveto

Osaamiskartoituksessa tehdylla kyselylla saatiin haettua kattavasti henkilostén
osaaminen eri painopistealueisiin. Esitettyja osaamisten keskiarvotuloksia tulkit-
tiin lisdksi moodin, sekd maksimi- ja minimiarvojen avulla. Yksityiskohtaisempaa

tietoa on esitetty osaamiskartoituksen yhteenvedossa (liite 2).

Osaamiskartoitus antoi hyvan yleiskasityksen yrityksen osaamisesta ja toi esiin
osaamisten vahvuudet ja heikkoudet. Se koosti yhteen osaamiset, toimien jat-
kossa tyokaluna toimintojen kehittdmisessa ja koulutustarpeen suuntaamisessa.
Jokainen kysytty osaaminen ja osaamisen tarve tulee kuitenkin tarkastella aina

tapauskohtaisesti, huomioiden vallitseva tilanne ja tarve.
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Yrityksen ydinosaaminen oli hyvélla tasolla. Tyotehtavien seka tyén tehokkuu-
den kannalta vahvuudet olivat myds kohdistuneet oikein ja oikeille alueille.
Naissa osaamispohja oli myos riittdvan laaja-alainen, eikd osaaminen ollut vain

harvojen osaajien varassa.

Erityistd huomiota tulisi kuitenkin kiinnittdd aiemmin mainittujen dokumentointi
ohjelmistojen seka rakenteisen dokumentoinnin, varaosaluetteloinnin ja tarvitta-
essa myos tulostustoimintojen osaamispohjan laajentamiseen. Naiden osalta
yrityksen tulisi kouluttaa henkildst6aan ja varmistaa osaamisen taso ja riittavyys
myds poikkeustilanteissa.

Kartoituksen tarkoituksena oli selvittdd myds henkiloston eritysosaamiset ja
mahdollisuudet laajentaa yrityksen toimintoja esimerkiksi suunnittelupalvelujen
tarjoajaksi. Mikali yritys laajentaisi palvelujaan suunnittelutoimintoihin, kyselyn
perusteella jarkevin ja matalimman kynnyksen vaihtoehto olisi konesuunnittelu

PTC Creo ohjelmistolla.

Osaamiskartoituksen tuloksia ja tata yhteenvetoa tarkastellaan osana kokonai-

suutta liiketoiminnan kehityssuunnitelmassa.

3.3 Business Model Canvas

Tassa toiminnallisen osuuden luvussa kerrotaan kohdeyrityksen liiketoiminta-
mallin ideoinnista Business Model Canvas tydkalun avulla. Ideointi tehtiin kehi-
tysryhmassa, johon kuuluivat yrityksen toimitusjohtaja, asiakkuuspaallikko ja
kehitystydhon osallistunut toimihenkil®. Ideointipaiva pidettiin yrityksen paakont-
torilla Karjaalla 11.4.2016.

3.3.1Prosessin vaiheet

Kaytannon tyohon valmistautuminen alkoi huolellisella syventymisella aihealu-
een teoriaan, mika oli erittain tarpeellista ryhmatydén onnistumisen kannalta.
Ideointipdivan alustukseksi ja valmistautumista varten, koostin teoriasta suo-

menkielisen BMC-perustietopaketin. Taman liséksi lahetin tyéryhmalle ennak-
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koon tekemani BMC-ty6pohjat apukysymyksineen. Samalla esitin toiveen, etta
ideointipaivalle jarjestettaisiin hyvat ryhmatyopuitteet sisaltdéen mm. BMC-

tyopohijien tulostuksen riittavan suurille arkeille.

Ideoinnissa sovellettiin teoriaosuudessa esiteltyd kolmen nakokulman mallia
(Ojasalo ym. 2015, 185), jossa uutta liketoimintamallia haetaan yrityksen ideaa-
litilan, asiakkaan ideaalitilan ja toimialalle vallitsevan tavan kautta. Tatd mallia
sovellettiin siten, ettd ennen naita osuuksia kuvattiin yrityksen nykytila.

Kukin BMC-malli rakennettiin samassa jarjestyksessa, lahtien liikkeelle asiakas-

arvolupaus parista, edeten loogisesti tydpohjan vaiheesta toiseen.

3.3.2Yrityksen nykytilan BMC

Ensimmaisessa vaiheessa pohdittiin yrityksen nykytilaa. Teimme BMC:n kuvan

1 mukaisesti kayttaen suurta seindlle tulostettua BMC-tydpohjaa ja tarralappuja.

Kuva 1. Yrityksen nykytilan BMC, malli tydskentelytavasta (Harri Turunen
2016).
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Edella esitetty yrityksen nykytilan BMC-ty6pohja on kirjoitettu puhtaaksi kuvioon

23. Myo0s kaikki seuraavat BMC-tydpohjat on esitetty puhtaaksi kirjoitettuna, al-

kuperaisten tydopohjien valokuvat on esitetty liitteessa 3.

The Business Model Canvas

Yrityksen nyloytil

a

8. Keskei

7.Keskei

« kadnnéstoimistot

« tilitoimisto

« ohjelmistotoimittajat
(LinkOneja Dox)

« yhteydenpito asiakkaisiin ja
tavoitettavuus

« dokumentointipalvelu
o tiedon haku ja varmistaminen
« pysyminenajan tasalla

o laskutus

2.Arvolupaus:

« jalkimarkkinoinnin toimien

nopeuttaminen

ekayttsturvallisuuden
parantaminen

o takuukustannusten
vahentdminen

« loppuasiakkaan ajan
saastaminen

 oikeat tySkalut

e viranomaismaéaraysten

noudattaminen

¢ laadun-ja tuotetuen
inen

6. Avainresurssit:

« henkilostoresurssit

4. Asiakassuhteet

« tydskentely asiakkaantiloissa

« asiakas kdy saannéllisesti

« henkilskohtainen asiakaspalvelu
« séhképostitse

* puhelimitse

« videoneuvottelulla

3. Markkinointi, myynti ja
jakelu

+ sahkoposti
+ puhelin
*web- sivut

« henkilokohtaiset
tapaamiset

« yhteisty sSkumppanit
(kaanndastoimistot

1. Asiakasryhmat/
asiakkaat:

« kone- ja laiterakennus

Sisu Auto, Sisu Defence,
Mantsinen Oy, Laimu Oy,
Protolab Oy, Technion Oy,
Visedo Oy

9. Kustannusrakenne
« palkkakustannukset
« toimitilat

« tilitoimistomaksut

5. Tulovirrat

o tuntilaskutus kahden viikon valein

Kuvio 23. Yrityksen nykytilan BMC.



3.3.3Yrityksen ideaalitilan BMC
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Toisessa vaiheessa visioitiin yrityksen ideaalitilaa pitden mielessa mallin toteu-

tettavuus ja realismi. Yrityksen ideaalitilan BMC on esitetty kuviossa 24.

The Business Model Canvas

8.Ki 7.K
* nykyisetkumppanit « nykyisettoiminnot
Lisaksi: Lisaksi:
~suurimmat kilpailijat « syvillisempi yhteydenpito
kumppaniksi (symbioosi) ¥

« tuote- ja ohjelmistotoimittajat
(screen)

« TE- keskus

« palveluiden konseptointi,
tuotteistaminen ja hinnoittelu

« markkinointimateriaalien
suunnittelu ja valmistus

« tydllistamiseentahtadva
koulutus

6. Avainresurssit:

« henkilostéresurssit, jaettu/laaja
osaamispohja

« dokumentoinnin siséinen
tietopankki (helpottamaantoisiaan
vastaavientdiden aloittamistaja
tekoa)

Yirityksen ideaalit

2.Arvolupaus:
« nykyisetarvolupaukset
Lisaksi:
+ markkinoinnin tuki
« lokalisointi

« hiljaisen tiedon keruu ja
tallennus

« kéyttsjarjestelmien ohjeiden
dokumentointi

« yhdistetty dokumentointija
kayttslaite (screen)

ia

4. Asiakassuhteet
* nykyisetkeinotja tavat
Lisaksi:
+ pyrkia syvallisempaan
asiakkaidentarpeiden
tuntemukseen

+l6ytaa keinotperustella
asiakkaalle hyodytjatarpeet
paremmin

3. Markkinointi, myynti ja
jakelu

+nykyisettavat
Lisaksi:

+ seminaaritja
koulutustilaisuudet
*messut

« B to B myynnin lisddminen
(kenttéatys)

« sosiaalinen media

Py
1. Asiakasryhmat/
asiakkaat:

+nykyisetasiakkaat

Lisaksi:
+ajoneuvo-jakonevalmistajat
« laékelaitevalmistajat

« laitevalmistajat

« ohjelmistovalmistajat

« koneiden ja laitteiden
+maahantuojat

« TE- keskus

9. Kustannusrakenne
« palkkakustannukset
« toimitilat

« tilitoimistomaksut

Lisaksi:

5. Tulovirrat

« nykyisettulovirrat

« palvelujen tuotteistamisen kautta
« tuote/palveluyhdistelmien leasing- ja vuokramaksut

* vuosimaksusopimukset

(yritysten siséi ir

foja

inti), yritystuet

Kuvio 24. Yrityksen ideaalitilan BMC.



3.3.4 Asiakkaan ideaalitilan BMC

Kolmannessa vaiheessa pohdittiin asiakkaiden ja asiakasryhmien ideaalitilaa

(kuvio 25). Mita asiakkaat odottavat? Kuinka he haluavat heita palveltavan? Mil-

laiset palvelut tai tuotteet vastaavat asiakkaiden odotuksiin?

The Business Model Canvas

Asiaklkaan ideaalitila

8.Ki 7.K 2.Arvolupaus: 4. Asiakassuhteet 1. Asiakasryhmat/
. . PP asiakkaat:
. ) || - j nimetyn
e o 5 : o s yhteyshenkilon kautta + ajoneuvo- ja konevalmistajat
. rlltttatvg v.eArkps:o ed; Ralvelut « nykyisettoiminnot - kokonaisvaltainen palvelu
ovattoimiviaja turvattuja Lisiiksih . yhden kontaktin kautta + luottamukselliset suhteet, « laakelaitevalmistajat
'?a S uon;oi luottamus kustannustehokkuuteen
tilausmenettelyyn * luotettavuus ja toimitusvarmuus « laitevalmistajat
hyvak N ' « toimivathenkilskemiat
yvéksyntamenettelyyn « viranomaismaaraysten + ohjelmistovalmistajat
sannslii htaydaripl noudattaminen
saanngliseenyhieydanpitaon «koneiden ja laitteiden
. tiedonkulk « asiakkaan toimintojen maahantuojat
ledonuikuun kehittaminen ja uusien
Sk EER BaBIuEH tapojen/mallientarjoaminen
tekemisessé jatarjonnassa. + nopeattoimitukset
laadukk
6. Avainresurssit: 3. Markkinointi, myynti ja
i i 4 . jakelu
«riittévat ja luotettavatresurssit Kustahiistehiokkiins J
kaikissa tilanteissa « séhképosti
+ puhelin
« henkilokohtaisettapaamiset
+ Web- palvelu mm.
tarjouspyynnéille (erityisestiuudet
asiakkaat)
« séhkéinen kanava
tyomaarayksien vastaanottoon
(esim. nykyisten projektien
paivityspyynnét)
9. Kustannusrakenne 5. Tulovirrat
+ Win- Win « asiakas toivoo yrityk astéavan heidén aik javéhentavan tysta
jalkimarkkinoinnissa (takuu ja neuvontakustannukset)
« asiakas toivoo nakyvampaa ja er paa hinnoittelua, t. i lista

« yrityksen osalta tulovirrat koostuvattuntilaskutuksesta ja uusien palvelu jatai
tuotepakettien maksuista

Kuvio 25. Asiakkaan ideaalitilan BMC.




3.3.5Toimialan yleisin BMC

Neljannessa ideointivaiheessa pohdittin mik& on toimialan ja kilpailijoiden ylei-
sin tapa toimia (kuvio 26). Kilpailijat jaettiin pieniin ja suuriin toimijoihin. Toimi-
alallaan kohdeyritys palvelee PK-sektorin yrityksia. Yrityksen Kilpailijat ovat joko

huomattavasti sitd suurempia, keskittyen palvelemaan suuryrityksia, tai sitten

ne ovat muutaman henkilon pienyrityksia, palvellen sektorin pienyrityksia.

The Business Model Canvas

Toiimialan malli (kilpailijat)

8. Keskei

7.Keskei

« kaanndstoimistot, painettujen
materiaalientuottajat

« yhteydenpito asiakkaisiin

+ dokumentointipalvelu
«tiedon haku ja varmistaminen
* pysyminenajan tasalla
«laskutus

« suuryrityksilla laajat myynnin ja
markkinoinnin toiminnot

6. Avainresurssit:

« henkildstéresurssitja osaaminen

« suuryrityksilla on mahdollisuus
kohdentaa erillisetresurssit
asiakaspalveluun, myyntiin ja
markkinointiin

2.Arvolupaus:

« suuryritykset:
dokumentointijarjestelmien ja
tyékalujen tarjonta seka yllapito

« pienyritykset: halpa hinta,
hoidetaan tyomaaraltaan
pienemmatty 6t

4. Asiakassuhteet

« suuryritykset: kehityksen yllapito
jatarjoaminen, laheinen yhteistyé

+ pienyritykset:ldheinen yhteisty

3. Markkinointi, myynti ja
jakelu

« suuryritykset: hyvéattaloudelliset
mahdollisuudet panostaa mm.
markkinointiin, mainontaan,
messuihin ja mittavaan
suoramyyntiin

« pienyritykset: séhkSposti,
puhelin, henkilskohtaiset
tapaamiset

1. Asiakasryhmat/
asiakkaat:

« suuryritykset

« pienyritykset

9. Kustannusrakenne

« palkkakulut

« toimitilakulut

« suuryrityksilla suuremmattoimintojen yllapito ja yleiskustannukset

« tuntihinnoittelu

5. Tulovirrat

Kuvio 26. Toimialan BMC.
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3.3.6 Parhaat palat BMC

Viimeisessa ideointivaiheessa yhdistettiin edellisten liiketoimintamallien parhaat
palat (kuvio 27). Yhdistelma rakennettiin pohtien kutakin sinne siirrettya osa-
aluetta yrityksen oman tai asiakkaan saaman lisaarvon kannalta. Parhaat palat
yhdistelméassa oli vaikutteita erityisesti asiakkaan ja yrityksen ideaalitilan liike-

toimintamalleista.

The Business Model Canvas Parhaat pa lat

8.K isetku 7.K
« dokumentointipalvelu
::ﬁélagiioimistot « yhteydenpito asiakkaaseen

2.Arvolupaus:

+ ennustettavuus (siséltaen
hinnoittelun)

« luotettavuus ja toimitusvarmuus

4.Asiakassuhteet

« syvillisempiasiakkaiden
tarpeiden tuntemusja tarpeen
perustelu

1. Asiakasryhmat/
asiakkaat:

PK- yritykset:

« ajoneuvo- ja konevalmistajat

« tuote- ja ohjelmistotoimittajat

«tiedon haku
(screen)

«laskutus

+ saannéllinen yhteydenpito

* kustannustehokkuus « lagkelaitevalmistajat

. suurl_mmgr kilpailijat « tuotteistamisen kehittaminen « henkilskohtainen palvelu oman
(symbioosi) « kdytamme ajanmukaisia yhteyshenkilén kautta « laitevalmistajat
* TE-keskus « myyntija markkinointityén tyékaluja « luottamuksellisuus
lisdaminen + ohjausjéarjestelmien valmistajat
« toimintojen jatkuva
« myyntija markkinointimateriaalin || kehittaminen +koneiden ja laitteiden
tekeminen maahantuojat

+ lokalisoinnin hallinta

«tilaus- ja hyvaksyntamenettelyn

kehittaminen * viranomaismaaraysten
1 inen

6. Avainresurssit: 3. Markkinointi. myynti ja

+ henkilsstéresurssit jakelu

« puhelin

+ séhkoposti

*web- palvelu (tarjouspyynnét,
tilaukset)

» messut (Alihankinta 2016)

« jaettu/laaja osaamispohja

« dokumentoinnin siséinen
tietopankki

* suoramyynti

« yrityskonsultointi

« sosiaalisen median
hy&dyntaminen

9. Kustannusrakenne 5. Tulovirrat

« palkkakustannukset « tuntilaskutus

« toimitilakustannukset « tuotemyynti
« tilitoimistomaksut « konsultointi

« myynti- ja markkinointikustannukset « ylldpitosopimukset

tuet

Kuvio 27. Parhaat palat BMC.

3.3.7BMC tyoskentelyn yhteenveto

BMC oli kohdeyritykselle ja siihen osallistuneille henkildille uusi tyokalu. Tydka-
lun kayttd osoittautui kuitenkin helpoksi ja saimme rakennettua yhteensa viisi
erilaista liiketoimintamallia yhden kahdeksan tunnin tyopaivan aika. Hyva en-
nakkovalmistautuminen kuten esimateriaalin lahetys, tukikysymykset ja yrityk-

sen jarjestamat puitteet mahdollistivat jouhevan tyéskentelyn.
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Tyoskentelyssa kaytetty kolmen nakdkulman (yritys-asiakas-toimiala) malli lisat-
tyna yrityksen nykytilan kuvauksella osoittautui toimivaksi tyoskentelymenetel-
maksi. Prosessin lopussa tehty parhaat palat BMC koosti hyvin yhteen paivan
aikana esiin tulleet asiat ja uudet ideat.

BMC toi esiin asioita, joita kasiteltin aiemmin mm. SWOT-analyysin yhteydes-
sa. BMC:n antama lisaarvo liittyikin asioiden saattamiseen konkreettisemmalle
tasolle seka uusiin ideoihin ja I6ydoksiin, jotka tulivat esiin vasta BMC-

prosessoinnin myota.
Opinnaytetyon kokonaisuutta katsoen, uusia osa-aluekohtaisia 16ydoksia olivat:

1. Asiakkaat/asiakasryhmat
- L&akelaitevalmistajat, ohjausjarjestelmien valmistajat, konei-
den ja laitteiden maahantuojat.

2. Arvolupaus

- Ennustettavuus sisaltaden hinnoittelun.

3. Markkinointi, myynti ja jakelu

- Web-palvelu tarjouspyynnadille ja tilauksille.

4. Asiakassuhteet
- Syvdllisempi asiakkaiden tarpeiden tuntemus ja asiakastar-

peen perustelu.

5. Tulovirrat

- Tuotemyynti, konsultointi ja yll&pitosopimukset.

6. Avainresurssit

- Dokumentoinnin sisainen tietopankki.

7. Keskeiset toiminnot
- Tilaus- ja hyvaksyntdmenettelyn kehittdminen.

- Tuotteistamisen kehittaminen.

8. Keskeiset kumppanit
- Tuote- ja ohjelmistotoimittajat (screen), suurimmat Kkilpailijat

(symbioosi) ja TE-keskus.
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9. Kustannusrakenne

- Lisdéntyvat myynti- ja markkinointikustannukset.

BMC-tydskentelyn kautta esille tulleet ideat ja asiat huomioidaan liikketoiminnan

kehityssuunnitelman kokonaisuudessa ja yhteenvedossa.

3.4 Skenaariotydskentely

Tassa opinnaytetyon luvussa tutkitaan Metedo Oy:n vaihtoehtoisia tulevaisuuk-
sia tulevaisuudentutkimuksen ennakoivan menetelméan, skenaariotydskentelyn

avulla.

Metedo Oy:n osalta skenaariotydskentely toteutettiin soveltaen luvussa 2.4.4
esitettya Meriston neljan vaiheen toimintaskenaarioprosessia (Vapaavuori &
von Bruun (toim.). 2003, 240) ja Ojasalon ym. (2015, 147 - 148) seké& Vuorisen
(2013, 111 - 114) esittamia skenaariotyoskentelyprosesseja. Skenaariotytsken-
telyprosesseja sovellettiin ja yhdisteltiin, jotta ne vastaisivat paremmin Metedo

Oy:n liiketoiminnan kehityssuunnitelman tarpeeseen.

Metedo Oy:n osalta skenaariotydskentelyn tavoitteena oli hahmottaa tulevai-
suudelle vaihtoehtoja, kirkastaa yrityksen visiota ja selkeyttaa strategia tai stra-
tegiat vision saavuttamiseksi. Naiden paatavoitteiden liséksi, yhtena tavoitteena
oli tutustuttaa yrityksen henkilosto tulevaisuuden tutkimuksen maailmaan ja en-

nakoivan tydskentelyn menetelmiin.

Koska yritykselle skenaariotydskentely ei ollut entuudestaan tuttua, lahetin tyo-
ryhmalle skenaariotytskentelymateriaalin ja muun oheisaineiston ennakkoon.
Samalla kerroin tulevaisuuden tutkimuksen ja skenaariotydskentelyn paaperi-
aatteista. Nama ennakkovalmistelut auttoivat tyéryhméaa kasittelemaan aihepii-
ria varsinaisena prosessointipaivana jouhevasti. Skenaariotyoskentely toteutet-

tiin samalla kehitysryhmalla ja kokoonpanolla, kuin BMC-tydskentelykin.
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3.4.1Skenaariotydskentelyn taustatiedot

Tyon pohjustukseksi kavimme lapi Elinkeinoelaman keskusliiton (EK) Oivallus-
ennakointihankeen raportin megatrendeja vuodelta 2009 (kuvio 28) seka Sitran
vuosien 2014/2015 (kuvio 29) ja 2016 (kuvio 30) esittelemia megatrendeja.

Taman lisaksi esittelin YAMK-opintojen Ennakoivan johtamistydskentely-kurssin
luentoaineistoa seka futuristi Elina Hiltusen luentopéivasta (13.5.2016, Pohjois-
Karjalan kesayliopisto, Joensuu) koottua aineistoa. Tyéryhma oli erittain innos-
tunut tulevaisuudentutkimuksen aihepiirista ja ymmarsi sen merkityksen ja kay-
ton ennakoinnissa ja strategiatyossa. Aineiston lapikaynnin yhteydessa esiin

nousseet ajatukset kirjattiin ylos.

Skenaariotyoskentely 16.5.2016, Metedo Oy

KIJOIDEN KUTEN ARVOJEN, TOIVEIDEN, TAVOITTEIDEN, TRENDIEN
IEDON HUOMIOINTI

Globalisaatio

limaston-
muutos

Lannenvelka
Ika@ntyminen

Maapalion
kantokyky

Nopeatahtisuus,
monimutkaistuminen, jatkuva Kaupungistuminen
muutos

Teknologinen

kehitys

Kuvio 28. Skenaariotydoskentelyn tausta-aineistoa, EK:n Oivallusraportin mega-

trendit (mukaellen Elinkeinoelaman keskusliitto 2009).
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Skenaariotyoskentely 16.5.2016, Metedo Oy

DEN KUTEN ARVOJEN, TOIVEIDEN, TAVOITTEIDEN, TRENDIEN

DON HUOMIOINTI
Megatrendit | Sitra 2014/2015 Metedo-tiimin ajatuksia:

Hiirivolrit -Talous heittelee lyhyella aikavililla,

Eriarvoisuus, | Kerostuu koettelee yrityksia.

-Teknologian kehittyminen yllattavalla
janopeallatavalla.

Keskinis- -Poliittisten ja taloudellisten asioiden
riippuvuus %
lisaintyy epdvakaus.
-Yritykset siirtyvat ulkomaille,
huomiointilvarautuminen omassa
toiminnassa.

- lkaantyminen, siirtymiset elakkeelle,
varautuminen.

Megatrendi kuvataan lyhyella muutoksen suuntaailmaisevalla virkkeella
+  Megatrendit on ryhmitelty painotuksen mukaan:

- Keltainen =hyvinvointiin painottuva megatrendi

- Punainen =yhteiskuntaan painottuva megatrendi

- Sininen =talouteen painottuva megatrendi

- Vihrea =ymparistodén painottuva megatrendi

Violetti = kompleksisuuteen painottuva meta-/megatrendi

http: s sitra fifu utiset/sitran-tren dilista-2014-2015-valmistunut

Kuvio 29. Skenaariotydskentelyn tausta-aineistoa, Sitran 2014/2015 megatren-
dit (mukaellen Sitra 2015).
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skenaariotyoskentely 16.5.2016, Metedo Oy
IDEN KUTEN ARVOJEN, TOIVEIDEN, TAVOITTEIDEN, TRENDIEN JA HILJAISEN TIEDON

Nakokulma:

2018 2021 2022 2023 2024 2025 2026 2027
g Kalken Roboti- Asioiden Implantti Kaikialla 3D-printtaus Itseajavat  Bitcoin ja
0 digitaalinen saatio internet teknologia lasna ja kuluttaja- autot blockchain
\ v varastointi  ja olevalCT tuotteet
*, = v palvelut Puettava Big data Keinoalyja
internet paitoksen- 30- Keinoaly ja paatoksen

teossa printtaus valkokaulus teko
- e iin . . 30- terveystek- ammatit
Kestavyyskriisi Globaali Teknologia printtaus  Nakéuutena  nologiana Fiksut
indie. H a- digitalisaation kaupungit
nyt! ](esklnals_ muuttaa kaiken o CApiatais Wikiioon
N riippuvuusja liitetty
.- oS Blockchain asuminen
=~ kasvavat jannitteet | hallituksen

Megatrendit tyovalineena

2016 Superetokons

taskussa

Digitaalisen talouden trendeji Metedo-tiimin ajatuksia:

Theinternet of me. Teknologian keskiéssa on yha selkeammin ihminen, jonka ’ » s
kayttokokemus sanelee sen, kuka selviaa teknologian kaupallistamisesta voittajana- - Tabletti & ohjeet webista.

Outcome economy. Uudenlaiset liiketoimintamallit, joiden fokuksessa on prosessin sijaan - - :
tulokset, yleistyvit. - Virtuaalilasit.

Platform revolution. Yha tarkeimmaksi tulee niin sanottu alustatalous ja alustoihin - Oma laite vai pﬁﬁsy kaikkialta?
perustuva liiketoiminta. Digitaaliset alustat toimivat tyokaluina erilaisille e * -
kulutusvalinnoille. Niiden kautta myds luodaan kokonaisia liiketoiminnan ekosysteemeja. = kummankin mahdollistaminen.

The Intelligent Enterprise. Menestyvat yritykset tekevat teknologiastaan ja tuotteistaan - Asiakastuki-chat?
yha fiksumpia ja rakentavat dlykkaita jarjestelmia lapi tuotteidensa.

Workforce reimagined. Teknologiastatulee yhi tiiviimpi tyokaveri, kun laitteita puetaan -Ohjeet ladattu laitteeseen,
paalle, liitetaan jarjestelmiin ja kaytetaan laajentamaantyonteon kapasiteettia. p'a'ivitys netista.

Lahde: Accenture Technology Vision, 2015

hitps:ihanana sitra fifjulkaisut™MuutMegatren dit_2016 pdf

Kuvio 30. Skenaariotydskentelyn tausta-aineistoa, Sitran 2016 megatrendit (so-
veltaen Sitra 2016).
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3.4.2 Skenaarioty6skentelyprosessi

Ennakkotutustumisen, sek&a megatrendi ja trendi keskustelun jalkeen, skenaa-
riotyoskentelyssa edettin Metedo Oy:lle soveltamani prosessin mukaisesti (ku-
vio 31).

BRENAARIOTYOSKENTELY 16.5.2016, METEDO OY

LARIOTYOSKENTELYN PROSESSI (Sovellettu Metedo Oy:lle)
olemme (nykytila, uskomukset, sitoutuminen)?
et maailmat (skenaariot)? —
mennija kuinka (strategia)? Huomioidaan
nne padtdmme menna (visio)? taustatekijat
kuten arvot,

toiveet, tavoitteet,
trenditja hiljainen
Rajataan aikajanne tieto
ja kokonaisuus

Rakennetaan skenaariot esim.Teknologinen kehitys
/Markkinoiden murros / Asiakkaiden kayttaytymisen
muutos /Muutosajurien kautta. Ty6ryhma paattaa

Kartoitetaan mihin skenaariot kohdentuvat!
nykytila

Laaditaan ja sovitaan strategia
- Milla toimenpiteilla visio
saavutetaan kussakin
skenaariossa?

Kuvio 31. Metedo Oy:n skenaariotyoskentelyprosessi.

1. Nykytilan kartoituksessa kaytiin [&pi opinnaytetyéssani tehtyjen SWOT-
analyysin, henkiloston osaamiskartoituksen ja Business Model Canvas

tyokalun yhteenveto (liite 4).

2. Aikajanne rajattiin vuoteen 2022. Kokonaisuudeksi maariteltin Metedo

Oy:n liiketoiminta.

3. Taustatekijat huomioitiin esiteltyjen aineistojen pohjalta kdydyn keskuste-
lun kautta, kirjaten samalla ylos syntyneita ajatuksia ja huomioita.

4. Skenaariot rakennettiin seuraavista yhteisesti paatetyista aihepiireista:

- teknologinen kehitys (erityisesti digitalisaatio)
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- asiakaskato
- liikevaihdon kasvu

- tuotteistaminen.

Skenaarioiden lahestymistavaksi valittiin eksploratiivinen, eli tutkiva skenaario-
tydskentely, jonka koettiin olevan paremmin hahmotettavissa ja tyostettavissa.

5. Maariteltiin yrityksen visio, huomioiden hyvan vision nakokulmat.

6. Laadittin strategiat kullekin skenaariolle ja valittin todenn&koisimmat
skenaariot ja strategiat jalostettavaksi (toimintasuunnitelma).

3.4.3Skenaario |, teknologinen kehitys

Ensimmaiseksi skenaarioksi (kuvio 32) tyéryhma valitsi teknologisen kehittymi-
sen. Metedo Oy:n osalta digitalisaatio ja sen mukanaan tuomat muutokset ja

mahdollisuudet ovat merkittavassa roolissa tulevaisuudessa.

skenaariotyoskentely 16.5.2016, Metedo Oy
lIOIDEN RAKENTAMINEN *’Mitka ovat mahdolliset maailmat?”

ologinen kehitys, markkinoiden murros, asiakkaiden kayttaytymisen muutos?
fta esim. pal]onlvahan asiakkaita, korkea/matala talouskasvu? Ty6ryhma paattaal
m uuteentaitoisin pain. Tavoitteena on rakentaa 3- 5 erilaista tulevaisuuden skenaariota.

'SKENAARIO |: Teknologinen kehitys

Digitalisaatio

Helppokayttoisyys

SKENAARIO
Skenaarion siséltd, eteneminen, "tarina”™
1. Kehitetéaan tuotesovellus esim. Pad
2. Kehitetaan kayttajasovellus, jossa online tuotetuki
3. Kehitetaan toimitusprosesseja kayttaen
ajantasaisia tyokaluja
4. Kehitetyn sovelluksen tuotteistaminen

5. Sovelluksen markkinointija myynti
Nopeus

Toimitusprosessien
Tyokalujen kehittyminen
kehittyminen

Kuvio 32. Skenaario I, teknologinen kehittyminen.
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3.4.4Skenaario ll, asiakaskato

Toiseksi tutkittavaksi skenaarioksi (kuvio 33) valikoitui negatiivinen lahtokohta,
asiakaskato. Vaikka lahtokohta olikin vaikea, syntyneen skenaarion kautta tule-

vaisuuden ndkyma vuonna 2022 oli kuitenkin uskoa antava.

Skenaariotyoskentely 16.5.2016, Metedo Oy
'SKENAARIOIDEN RAKENTAMINEN *’Mitké ovat mahdolliset maailmat?”

!“»teknologinen kehitys markkinoiden murros, asiakkaiden kéyﬁéytymisen muutos7

SKENAARIO II: Asiakaskato

Asiakkaat
siirtyvat
ulkomaille

Skenaarion sisalts, eteneminen, tarina”:
1. Markkinoinnin tehostaminen
2. Oma globalisoituminen, palvelutoimintojen
kehittaminen
3. Vaihtoehtoisethalvemmattuotteetja palvelut
4. Tuetaan asiakkaita konsultoimalla,
markkinoiden samalla omla palveluja
Toiminnan so|
Asiakkaat
Asiakkaiden tekevit
talous dokumentoinnin
heikkenee itse

Asiakkaat
siirtyvat
kilpailijoille

Kuvio 33. Skenaario Il, asiakaskato.
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3.4.5Skenaatrio lll, liikevaihdon merkittava kasvu

Kolmannen skenaarion (kuvio 34) asetelma oli positiivinen. Siina pohdittiin mita
tapahtuisi, jos yrityksen liikevaihto kasvaisi merkittavasti.

- P

Skenaariotyoskentely 16.5.2016, Metedo Oy
'SKENAARIOIDEN RAKENTAMNEN “Mitk& ovat mahdolliset maailmat?”

eknologinen kehitys, markkinoiden murros, asiakkaiden kayttaytymisen muutos?
muutosajureidenkautia esim. paljon/vahan asiakkaita, korkea/matala talouskasvu? Tyéryhma paattaal
atulevaisuuteentaitoisin pain. Tavoitteena on rakentaa 3- 5 erilaista tulevaisuuden skenaariota.

SKENAARIO llI: Liikevaihdon merkittava kasvu

Tyéntekijdiden

madrikasvaa 1yomadrd
kasvaal

asiakas

SKENAARIO
Skenaarion sisalts, eteneminen, "tarina
1. Markkinointity6n liséaminen
2. Kehittyvien tuotteiden tarjonta
3. Uusien laskutusmallien kehittaminen
4. Kehitetaan uusia palvelumuotoja
5. Uusien tyéntekijciden rekrytointi/
freelancerit
Palvelutuotteider?
Palvelutuotteiden Madrdkasvaa
arvo kasvaa

Palvelutuotteiden
veloitusperusteet
muuttuu

Kuvio 34. Skenaario I, likevaihdon merkittava kasvu.
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3.4.6 Skenaario IV, palvelujen tuotteistaminen

Viimeisessa skenaariossa (kuvio 35) skenaariotydoskentelya sovellettiin kaytan-

toon ja etsittiin polkua palvelujen tuotteistamiseen.

Skenaariotyoskentely 16.5.2016, Metedo Oy
UOIDEN RAKENTAMNEN *Mitké ovat mahdolliset maailmat?”

iteknologinen kehitys, markkinoiden murros, asiakkaiden kayttaytymisen muutos?
denkautta esim. paljon/ivahén asiakkaita, korkea/matala talouskasvu? Ty6ryhma paattaal
evaisuuteentaitoisin pain. Tavoitteena on rakentaa 3- 5 erilaista tulevaisuuden skenaariota.

SKENAARIO IV: Palvelujen tuotteistaminen

Kustannuslaskelma

SKENAARIO
Skenaarion sisalts, eteneminen, "tarina”™
1. Maéritetaan yhdessa asiakkaan kanssa
2. Oikean tyémaaran arviointi
3. Kehitetaan sisillsltaan eritasoisia tuottej
4. Tunnistetaan asiakastarpeetja vastal

g ) Markkinointi
Vaihtoehtoiset

tuotteet

Kuvio 35. Skenaario IV, palvelujen tuotteistaminen.

3.4.7Vision méaarittaminen

Skenaarioiden laatimisen jalkeen ja ennen strategisia pohdintoja, maariteltiin ja
paatettiin yhteisesti yrityksen visiosta. Visio on yrityksen tahtotilan kuvaus tietty-
na tarkasteluhetkena tulevaisuudessa. Strategia tai strategiat ovat keinoja, joilla
yritys pyrkii kohti asettamaansa visiota, olipa toteutunut skenaario tai vallitseva
tilanne mika tahansa.

Metedo Oy:n kirjoittamaton visio liittyi vahvasti yrityksen haluun kasvaa ja kehit-
tya. Yrityksen tavoitteena on kasvattaa liikkevaihtoaan orgaanisesti nykyisesta
0.4 miljoonasta eurosta, vahintaan 2 miljoonan euron liikevaihtoluokkaan seu-



90

raavien 6 - 8 vuoden aikana. Skenaariotydskentelyn yhteydessa 16.5.2016 so-

vittu yrityksen visio vuodelle 2022 on esitetty kuviossa 36.

Kuvio 36. Metedo Oy:n visio 2022.

3.4.8 Strategiat skenaarioille | - IV

Skenaarioiden laatimisen ja vision maarittdmisen jalkeen pohdittiin, mité strate-
gisia ja asiakkuuksien johtamiseen liittyvia toimenpiteitd vaaditaan, etta visio
saavutetaan kussakin skenaariossa. Strategisten toimenpiteiden paatasot on

esitetty kuviossa 37.
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Skenaariotyoskentely 16.5.2016, Metedo Oy
EGIAN LAATIMINEN JA SOPIMINEN ’Minne voimme menna ja kuinka?”

thji}e’ﬁillﬁvisio saavutetaan kussakin skenaariossa?

‘Skenaarion| strategia, teknologinenkehitys:

- Tehdyn yhteistyén hysdyntaminen
markkinoinnissa

Skenaarionlll strategia, liikevaihdon kasvu:
- Tehdaan markkinointisuunnitelma

- Markkinoinnin vastuiden jako

- Tuotteistamisen osa-alueet kdsitellaan
strategiassa IV

Skenaarion |l strategia, asiakaskato:

- Tehdaan markkinointisuunnitelma

- Paikkariippumattomien toimitusprosessien
kehittdminen (tehokannettavat, pilvipalvelu, avustetaan
asiakasta yhteyksien jarjestdmisess3, laitteiden
vuokraaminen)

- Freelancereiden rekrytointi

Skenaarion|V strategia, palveluiden tuotteistaminen:

- Halukkaan asiakas yhteistyokumppanin etsiminen

- Tilanteen ja tarpeen kartoitus, tydméaaran ja kustannusten
arviointi

- Kehitys yhteistyékumppanin etsiminen

Kuvio 37. Strategisten toimenpiteiden paatasot skenaarioille | - IV.

Skenaariotytskentelyn viimeisessa vaiheessa valittiin kaksi todennakoisinta

skenaariota ja strategiaa (I ja IV) jatkojalostukseen. Valittujen strategioiden toi-

menpiteet yritettiin purkaa pienempiin osiin ja toimintasuunnitelman tasolle vas-

tuineen ja aikatauluineen (kuvio 38). Koska moni asia oli uusi ja vaati runsaasti

esity6ta, tutkimusta ja paatoksid, osoittautui tarkan ja loppuun asti viedyn toi-

mintasuunnitelman tekeminen mahdottomaksi.
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Skenaariotyoskentely 16.5.2016, Metedo Oy
SIAN LAATIMINEN JA SOPIMINEN ’Minne voimme menna ja kuinka?”

nnakoisimmaltatuntuva skenaario(t) ja strategia(t) ?

=) skenaariot ja niiden strategiat | ja IV

'= Tutkitaan voidaanko strategiat purkaa pienempiin osiin, toimintasuunnitelmiksi?

teistyd asiakkaan kanssa tuotteistamisessa, pilotointi => Ei voi edeté ennen esity6té ja edeltévia
vaiheita.
- Tehdyn'yhteistyon hyodyntaminen markkinoinnissa=> Eivoi edeta ennen esity6téd ja edeltédvia vaiheita.

Skenaarion|V, palveluiden tuotteistaminen strategiaja toimintasuunnitelma:

- Halukkaan asiakas yhteistyckumppanin etsiminen=> vaatii omia selvityksié ja esity6td enne
yhteydenottoa.

- Tilanteen ja tarpeen kartoitus, tyomaaran ja kustannusten arviointi => Ei voi edetéd ennen esity6té ja
edeltédvid vaiheita.

- Kehitys yhteisty6kumppanin etsiminen => Ei voi edeté ennen esity6ta ja edeltavia vaiheita.

Kuvio 38. Valittujen skenaarioiden ja strategioiden purku toimintasuunnitelmak-

Si.

3.4.9 Skenaariotyoskentelyn yhteenveto

Skenaariotydskentely auttoi yritysta kirkastamaan visionsa ja hahmottamaan
kehityssuunnan. Se auttoi ennakoimaan tulevaa ja myo6s vahvisti yhteista na-

kemysta siita, mita toimenpiteita yrityksen tulee tehda visioon paasemiseksi.

Skenaarioille tehdyissa strategioissa oli myds useita yhteisia tekijoitd, jotka voi-
daan nostaa skenaarioista riippumattomiksi strategisiksi painopisteiksi. Télle ta-

solle skenaariotytn perusteella nousivat:

Panostaminen markkinointiin (markkinointisuunnitelman teko).

Panostaminen tuotteistamiseen (digitalisoinnin keinot).

Panostaminen toimitusprosesseihin (paikkariippumattomuus).

Panostaminen asiakasyhteistydhon (tuotteistaminen ja markkinointi).
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Kaikki skenaariotytskentelyssa esille nousseet keskeiset ideat ja asiat otetaan

huomioon tyon osa-alueet koostavassa liiketoiminnan kehityssuunnitelmassa.

4  Liiketoiminnan kehityssuunnitelma

Tassa luvussa esitelldadn opinnaytetyén eri vaiheiden kautta jalostuneen pro-
sessin tulos, Metedo Oy:n liiketoiminnan kehityssuunnitelma. Kehityssuunnitel-
man kulmakivin& ovat olleet kaytetyt teoreettiset tyokalut, yrityksen henkiloston
innokkuus seka toiminnallisen osuuden osallistavat ja tavoitteelliset tydskentely-

tavat.

4.1 Tavoitteet

Opinnaytetyoprosessin aikana etsittiin erilaisten osallistavin menetelmin kehi-
tyskohteita Metedo Oy:n liiketoiminnalle. Liiketoiminnan kehityssuunnitelma
koostaa yhteen ja esittelee tarkeimmat I6ydokset, joihin yrityksen tulisi kiinnittaa

huomioita tulevaisuudessa.

Kehityssuunnitelman ensisijainen ja lyhyen aikavélin tavoite on auttaa yritysta
tasapainottamaan henkilostéresurssit siten etté niiden kaytt6 olisi joustavampaa
muuttuvissa tyomaarissa. Tahan tavoitteeseen haettiin ratkaisuja seka vaihto-

ehtoja erityisesti henkiloston osaamiskartoituksen ja SWOT-analyysin avulla.

Suunnitelman toinen ja pidemman aikavélin tavoite on tukea yrityksen 5 - 8
vuoden kasvutavoitetta. Tavoitteena on kasvattaa Metedo Oy:n liikevaihto va-
hintdan 2 miljoonan euron tasolle ja tydllistaéa noin 15 henkil6&. Kasvutavoite on
tarkoitus saavuttaa orgaanisesti. Tahan tavoitteeseen etsittiin ratkaisuja kaikista

opinnadytetydn osa-alueista.

Yrityksen asettamien pé&atavoitteiden lisdksi asetin tydlle tarkean taustatavoit-
teen, jonka pdamaarand on kirkastaa yrityksen visio sekéa etsia liiketoiminnan

kehityksen strategiset painopisteet.
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Taustatavoitteita prosessoitiin koko opinnaytetyon ajan ja ne kiteytyivat selke-
aksi kokonaisuudeksi toiminnallisen osuuden viimeisessa vaiheessa, skenaario-

tyoskentelyssa.

42 \Visio

Kasvua ja kehitysta hakevan yrityksen liiketoiminnan kulmakivi on visio. Visiota
ei tule ymmartaa tulevaisuuden haavekuvana, vaan tavoitetilana jonka saavut-
tamiseksi yritys pyrkii etsimaan keinot. Keinoja voidaan kutsua myos strategiak-

Si.

Metedo Oy:n visio maariteltiin ja paatettiin skenaariotytskentelyn yhteydessa ja

on esitetty luvussa 3.4.7 (kuvio 36).

4.3 Strategiset paakohdat

Edellisessa luvussa ja aiemmin kasiteltiin yrityksen visiota. Vision eli yrityksen

tavoitetilan saavuttaminen ei onnistu ilman yhteisesti sovittuja keinoja, strategi-
aa. Metedo Oy:n strategisia kysymyksia on kasitelty eri asiayhteyksissa taman
opinnaytetydprosessin aikana, erityisesti niitd pohdittiin skenaariotydskentelyn

yhteydessa.

Skenaariotytskentelyn avulla hahmoteltiin yritykselle kolme erilaista tulevaisuu-
den kuvaa ja laadittiin niille paatason strategiat. Skenaariot olivat: teknologinen
kehitys, asiakaskato ja likevaihdon merkittava kasvu. Neljannessa skenaarios-
sa skenaariotyoskentelyd sovellettiin kaytantoon ja haettiin polkua palvelujen
tuotteistamiseen. Luku 4.3 koostaa yhteen opinnaytetydssa esille nousseet yri-
tyksen markkina- ja asiakasstrategiset, henkilostdstrategiset ja talousstrategiset

paakohdat.
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4.3.1 Markkina- ja asiakasstrategia

Tassa luvussa esitellaan opinnaytetydssa esille nousseet Metedo Oy:n markki-
na- ja asiakasstrategiset paakohdat. Kunkin p&dékohdan jalkeen on maaritelty

mihin opinnaytetydn osa-alueeseen paatelma viittaa.

- Markkinoinnin lisddminen
(SWOT, BMC ja skenaariotytskentely).

- Panostaminen tuotteistamiseen
(SWOT, BMC ja skenaariotydskentely).

- Panostaminen toimitusprosesseihin, paikkariippumattomuus

(BMC ja skenaariotydskentely).

- Panostaminen asiakasyhteistyohon
(SWOT, BMC ja skenaariotytskentely).

- Asiakaskunnan laajentaminen nykyisten toimialojen ulkopuolelle

(osaamiskartoitus, SWOT, BMC ja skenaariotyoskentely).

Kokonaisuuteen liittyy myds yrityksen tunnettuuden kokonaisvaltainen paranta-
minen panostamalla tulevaisuudessa enemman markkinointiin, myyntiin ja ver-

kostoitumiseen (osaamiskartoitus, SWOT, BMC ja skenaariotytskentely).

Osaamiskartoituksessa haettu ja osaamispohjaan perustuva palvelutarjonnan

lisddminen on my6ds mahdollisuus, mutta ei ensisijainen strateginen vaihtoehto.

4.3.2Henkilostostrategia

Yrityksen keskeisin voimavara on usein sen henkildstd. Muita tarvittavia ele-
mentteja on usein helposti saatavilla, mutta ihmisten osaamista ja yhteistoimin-
taa ei voida nopeasti korvata. Pienissa yrityksissa avainhenkildiden merkitys ko-
rostuu ja yrityksen omistajan tai toimitusjohtajan henkilékohtainen panos voi olla

toiminnan kannalta taysin ratkaiseva. (Mannermaa 1999, 28.)
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Metedo Oy tunnistaa henkiléston ja henkildstén hyvinvoinnin merkityksen yri-
tykselle. Henkiloston merkitys korostuu entisestaan Metedo Oy:n kaltaisessa
palveluyrityksessa, jonka tarkein pAdoma on sen tyontekijoissa ja tyontekijoiden

osaamisessa.

Mannermaan (28 - 29) mukaan pienyrityksessa erityinen ongelma on varamies-
ja varmistusjarjestelmien toteuttamisessa. Opinnaytetydssa tehtyihin havaintoi-
hin nojaten Metedo Oy ei tee tasta poikkeusta. Henkilostostrategisiksi paakoh-

diksi nousevat

- Osaamisten hajauttaminen, avainasiakkaiden yhteydenpidon hallinta

(osaamiskartoitus, SWOT, skenaariotydskentely).

- Varamiesjarjestelman kehittaminen

(osaamiskartoitus, SWOT, BMC ja skenaariotyoskentely).

- Osaamisten syventaminen

(osaamiskartoitus, SWOT, skenaariotydskentely).

Henkilostostrategiassa tulee huomioida myds yrityksen halu kasvaa ja kehittya.
Asetettua visiota tulee tukea henkiloéston kouluttamisella, yhteiséllisyyden li-

saamisella seka innostavilla ja motivoivilla tyotehtavilla.

4.3.3Talousstrategia

Metedo Oy:n visioon kirjattu paatavoite on kasvattaa liikkevaihtoaan merkittavasti
seuraavien 5 - 8 vuoden aikana. Talouden strategian kannalta kasvun on ajatel-
tu oleva harkittua ja orgaanista, noudattaen tyypillistd ja PK-sektorin yritykselle
ominaista kasvustrategiaa. Ajallisesti katsottuna yrityksen kasvutavoite on var-
sin maltillinen, mutta koska kasvu on tarkoitus saavuttaa orgaanisesti huomioi-
den myds Suomen talouden vallitseva seka lahitulevaisuudelle ennustettu ma-
talan kasvun kausi, voidaan tavoitetta pitda yritykselle haasteellisena mutta

kuitenkin realistisena.

Koska visio kasvusta ja kehityksesta toteutuu harvoin ilman taloudellisia panos-
tuksia, tulee yrityksen varautua myos kehityskuluihin, kehitykseen kaytettyyn ai-

kaan ja resursseihin.
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Talouden strategiset painopisteet linkittyvat tadssé yhteydessd myoés myynnin ja
markkinoinnin strategiaan, jossa on paatetty lisata panostuksia naille osa-

alueille.

Mikali liikevaihdon kasvu toteutetaan yrityksen omalla henkilokunnalla, on lisa-
rekrytointien tarve todennékdinen vaihtoehto, ellei I6ydeta ja kaytetd muita vaih-
toehtoisia tapoja tehostaa tuottavuutta. Kehittamalla mm. toimitusprosesseja ja
etatydmahdollisuuksia tai etsimélla muita vaihtoehtoisia ratkaisuja tyovoimatar-
peelle, voidaan pyrkia valttdmaan kiinteiden kustannusten nousu esim. toimitila-

kysymyksissa.

4.4  Kehityssuunnitelma

Edella esitettiin opinndytetydssa esille nousseita strategisia huomioita ja paa-
kohtia. Tassa luvussa syvennetddn kehityskohteiden osuutta strategian tueksi

ja pyritaan loytamaan niihin myos konkreettisia ratkaisumalleja.

Opinnaytetyon tavoite oli laatia Metedo Oy:lle liiketoiminnan kehityssuunnitel-
ma. Kehityssuunnitelman perusta rakennettiin neljan opinnaytetydssa kasitellyn
osa-alueen varaan, joiden avulla pyrittiin etsimaan vaihtoehtoja yrityksen aset-
tamille tavoitteille mahdollisimman laaja-alaisesti, mutta jarkevasti ja menetel-

mia tehokkaasti soveltaen.

Realistisen kehityssuunnitelman ehdottomia edellytyksia olivat yrityksen johdon

ja tyontekijoéiden omaehtoisuus ja halukkuus seka osallistavat tydskentelytavat.

Liiketoiminnan kehityssuunnitelmassa reflektoidaan opinnaytetyon paakysy-
myksia ja haetaan strategian yhtalaisyyksia kuviossa 39 esitettyyn PK-yrityksen

liketoimintastrategiaan.
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LIKETOIMINTASTRATEGIA

- Liikeidea = Yrityksen arvot
» Missé bisneksessatoimimme - Yrityksenvisio

MARKKINOINTI- TUOTANTO- JA HENKILOSTO- TALOUS-

TEKNOLOGIA-

STRATEGIA STRATEGIA LOGISTIKKA- STRATEGIA STRATEGIA

- Ydinosaaminen - Kohderyhmat ja STRATEGIA - Avainosaamis- » Numeeriset

* Teknologia-mix segmentointi * Tuotannon ja alueet ja vaateet tavoitteet

« Avainteknologiat | - Asiakastarve jakelun hallinta - Resurssien » Tunnusluvut
* Keihd@énkarki- » Markkinakoot ja + "Make or buy” hallinta * Ohjaus ja
teknologiat potentiaalit - Arvoverkko - hankinta raportointi

- Liitdnnais- - Markkinointi-mix| - Tuotanto- - kehitys - Kassan hallinta
teknologiat * Ylivoimatekijét teknologia - sitouttaminen * Omistus/

- Fokus » Tuotekonseptit - Laatustrategia - arviointi omistajat

» Arvoverkko * Palvelukonseptit * Ympéristo- * Yhteistyo-

-Korkeakoulut - Lisdarvo jarjestelmat verkostot

-tutkimuslaitokset || - Ansaintalogiikka

- yritykset

Kuvio 39. PK-yrityksen liiketoimintastrategian sidonnaisuudet. (mukaellen Te-
kes. 2006, 9.)

4.4.1 Kehityskohteet henkilostoresurssien joustavalle kaytolle

Opinnaytetydn ensimmainen paakysymys kasittelee henkilostéresurssien tasa-
painottamista ja joustavampaa kayttéa. Aihepiiria tutkittiin erityisesti SWOT-
analyysin ja osaamiskartoituksen yhteydessa, mutta myds havaintoja tehden eri

asiayhteyksissa.

Esiin nousseita asioita kehittamalla voidaan parantaa henkilostdresurssien jous-
tavampaa kayttoa erilaisissa tilanteissa. Nelja ensimmaista kehitysehdotusta

ovat toteutettavissa lyhyemmalla aikavalilla ja nykyisin resurssein.

1. Henkilostoresurssien sisainen siirrettavyys. Nykyiset ydinosaamiset ja
tyossa kaytettavat ohjelmistot tulisi kouluttaa siten, ettd osaaminen on ja-
kautunut useammalle toimihenkil6lle. Kehityskohteet on maaritelty tar-
kemmin luvussa 3.2.9, yksityiskohtaisempaa tietoa on saatavilla osaa-

miskartoituksen yhteenvetotaulukosta (lite 2). Koulutuksia voitaisiin
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jarjestaa sisaisesti myos Karjaan ja Joensuun toimipisteiden valilla. Tal-
I6in tyontekijoilla olisi mahdollisuus tutustua paremmin toisiinsa ja tois-
tensa tydymparistoihin. Toimipisteiden valinen yhteistyd koettiin myos
yhdeksi kehityskohteeksi.

Ohjelmistojen osalta voidaan tarpeen mukaan kayttaa myos talon ulko-
puolisia ohjelmistokouluttajia. Havaintoihin perustuen ja SWOT-analyysin
yhteydessa tuli esiin Joensuun toimipistettd koskenut ylikuormitustila.
Kehittamalla sisaista siirrettavyytta voidaan reagoida nopeasti vajaa-
resursointiin erityisesti silloin, jos ndhd&aan etta vallitseva tilanne on
akuutti, mutta lyhytkestoinen. Joensuun toimipisteen osalta kyse oli kui-
tenkin pysyvammasta resurssivajeesta, joka purkautui lisdresursoinnin

kautta, uuden tyontekijan myota.

. Avaintoimintojen varmentaminen, varamiesjarjestelma. Tama liittyy osal-
taan edelliseen kohtaan, mutta pitda sisalladn myds yrityksen toimitus-
johtajan takana olevien ja liiketoiminnan kannalta olennaisten tehtavien
kouluttamisen varamiehille. Talla menettelylla joustavuutta saadaan lisat-
tya myos yritysjohdon tehtéaviin mm. loma-aikojen ja mahdollisten saira-
uspoissaolojen varalta. Varamiesjarjestelmadssad voidaan hyoddyntaa

opinnaytetydssa tehtya kompetenssimatriisia.

. Asiakasrajapintojen ja toimintamallien selkeyttdminen, toimintaprosessi-
en kuvaus. Tama kehityskohde liittyy osittain avaintoimintojen varmen-
tamiseen, mutta myos siihen, etta sijaistavan henkilon olisi helpompi siir-
tya toisenlaisiin ja eri asiakkaan tehtaviin. Kehityskohde tuli esiin
erilaisissa asiayhteyksissa, joissa kasiteltin eri asiakkaiden haluamia
toimintamalleja. Asiakasvastaavat voivat kirjoittaa lyhyen toimintakuva-
uksen, joka sisaltdd kuvauksen tyypillisestd toimintaprosessista, yhtey-
denottotavoista, yhteyshenkiloista ja tarvittavasta osaamisesta (mm. oh-
jelmistot). Samassa yhteydessa on mahdollista kasitella myo6s eri
toimintaympaéristbjen ja asiakkuuksien hyvét ja haasteelliset puolet tar-

kemmin.

. Viestinta ja lapinakyvyys. Resurssien kayttoa erilaisissa suhdanteissa
voidaan helpottaa my6s ajantasaisen viestinnan keinoin. Keinoina esi-

merkiksi viikkopalaverit, joissa kadydaan lapi tulevan viikon oletettu ty6-
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kuormitus resursseittain. Palaveria voidaan tehostaa jarjestamalla palve-
limelle tiedosto, jossa kukin tyontekija ilmoittaa odotetun tydmaaransa tai
tehtavansa seuraavalle jaksolle etukateen. Nain resurssien kuormitusti-
lanne saataisiin kaikille lapindkyvéaksi ja helpommin ennakoitavaksi seké
kuormitusten tasaamiseksi. Kaytantd edellyttdd mahdollisimman totuu-
denmukaista tydbméaaran tuntemusta ja itsearviointia. Mallia voidaan tay-
dentdd myds visuaalisen johtamisen keinoilla. Visuaalisen johtamisen

idea on, ettd sovitut asiat ovat kaikkien nahtavilla samaan aikaan.

Seuraavat henkilostoresurssien joustavaa kayttoa tukevat kehitysehdotukset
ovat sidonnaisia yrityksen ja asiakasmaaran kasvuun, ja ovat toteutettavissa

pidemmalla aikavalilla.

5. Asiakaspohjan laajentaminen tehostamalla markkinointia ja myyntia.
Keinolla pyritddn hakemaan lisat6itd matalasuhdanteisiin, jolloin valtyttai-
siin resurssien tyhjakaynnilta. Toteutuessaan tama aiheuttaa positiivisen
resurssiongelman, jota voidaan helpottaa siséisen siirrettavyyden, rekry-

tointien tai muiden olemassa olevien keinojen avulla.

6. Palvelutarjonnan laajentaminen. Osaamiskartoituksen myota tuli esiin
mahdollisuus laajentaa palvelutarjontaa suunnitteluun. Matalin kynnys to-
teutukselle olisi konesuunnittelun tarjoaminen kayttaen PTC Creo ohjel-
mistoa. Valttamatta tdma ei tarkoittaisi valitontd uusasiakashankintaa,

mikali tallaisen palvelun tarvetta olisi nykyisilla asiakasyrityksilla.

Henkilostéresurssien joustavan kayton kuudessa kehityskohteessa kasiteltiin
erityisesti luvussa 4.3.2 esitettyja henkilostostrategisia padkohtia, mutta myos
yrityksen teknologiastrategisia kysymyksia. Teknologiastrategian kannalta yri-
tyksen tulee yllapitaa ja syventdd entisestddn ydinosaamistaan seka jalostaa

pidemmalle mahdollisuuksiaan tarjota liitannaisia palveluja ja tuotteita.

4.4.2 Kehityskohteet kasvutavoitteen saavuttamiseksi

Opinnaytetyon toinen paakysymys etsi vastauksia yrityksen kasvun ja kehityk-
sen tueksi. Edelld esitetyt kuusi henkilostoresurssien joustavan kaytén kehitys-

kohdetta ovat myo6s yrityksen kasvutavoitteen tukipilareita. Yrityksen kasvu-
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mahdollisuuksia tutkittin ja havainnointiin jokaisessa opinnaytetydn osa-
alueessa, erityisesti BMC-tydkalun kayton ja skenaariotydskentelyn yhteydessa.
Seuraavaksi esitelladn yhdeksan kehityskohdetta, joista yritys voi hakea tukea

kasvutavoitteensa saavuttamiseksi.

1. Yrityksen tunnettuuden parantaminen. Kayttamalla erilaisia markki-
noinnin keinoja ja kanavia, voidaan yrityksen tunnettuutta parantaa
merkittavasti. Keinoina voivat olla mm. sosiaalisen median, messujen
ja kohdemarkkinoinnin hyddyntaminen. Tahan liittyy myds erilaisten
markkinointimateriaalien suunnittelu ja valmistaminen (uudet nake-

mykset seké perinteisista poikkeavat keinot).

2. Tavoiteltavien asiakasryhmien priorisointi. BMC:n yhteydessa nousi-
vat esille PK-sektorin yrityksista ajoneuvo- ja konevalmistajat, ladke-
laitevalmistajat, laitevalmistajat, ohjausjarjestelmien valmistajat, ko-
neiden ja laitteiden maahantuojat. Myyntiin ja markkinointiin
kaytettavien resurssien tehokkaan kayton tueksi, tulee yrityksen prio-
risoida haluamansa asiakasryhmat ja laatia lahestymissuunnitelma.
Tama tulee tehda ennen kohdemarkkinoinnin ja kohdennetun myyn-

nin aloittamista.

Kehityskohteiden yksi ja kaksi ymparille voidaan tehd& markkinointisuunnitelma,
jossa edella esitetyt asiat maaritelladn tarkemmin.

3. Palvelu- ja tuotekonseptien kehittdminen, palvelujen tuotteistaminen.
Uusien konseptien myoéta on mahdollisuus muuttaa myods ansaintalo-
giikka siten etta tuntilaskutuksen rinnalle syntyisi tulovirtoja myds tuo-
temyynnistd, konsultoinnista ja yllapitosopimuksista. Esimerkkina tuo-

te—palvelu yhdistelmé&n vuosisopimus.

Konsepteja voidaan suunnitella myds yrityksen strategisen paatoksenteon tuek-
si (kuvio 39). Visioivan konseptoinnin avulla voidaan hahmotella toimialan, yri-
tyksen ja sen tuotteiden tulevaisuutta ja kehitysta. Visioivan konseptoinnin taus-
talla voi olla my6s tulevaisuudentutkimusta, skenaariotyoskentelya ja
teknologiaennakointia. Visioivia konsepteja hyodynnetdén erityisesti markki-
noinnissa, yrityksen brandin ja yrityskuvan esilletuonnissa. (Keinonen & Jaasko
2004, 42.)
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YRITYS

YRITYSSTRATEGIA < VISIOIVA |

TUTKIMUS <KEH|TrAvA |

TUOTEKEHITYS <M AAR |'|—|'E|_EVA|

Kuvio 39. Konseptoinnin roolit yrityksen eri toimintoihin ndhden (mukaellen Kei-
nonen & Jaasko 2004, 42).

4. Asiakastarpeiden ja yrityksen tuottaman lisaarvon syvallinen ymmar-
tdminen. Vanha totuus on, ettd tarjonnan tulee vastata kysyntaa.
Asiakastarpeita voidaan selvittad haastattelemalla nykyisia ja tulevia
asiakkaita tai tekemalla erillinen asiakaskysely. Myo6s kilpailijoiden

toiminnan benchmarking voi tuoda asiaan uusia nakemyksia.

5. Myynnin tehostaminen. Huomioimalla edella esitetyt asiat seka pa-
nostamalla systemaattiseen seka oikein kohdennettuun ja priorisoi-
tuun myyntityéhon, on yrityksella hyvat edellytykset lisata asiakkuuk-

siensa maaraa tulevaisuudessa.

Kehityskohteiden 1 - 5 tarkastelua ja sidonnaisuuksia voidaan pohtia myés ku-

vion 40 avulla.
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Asiakkaat
Asiakasryhmat
Asiakastarpeet

A
A N

Uudistettuun liike-
toimintamalliin valitut
asiakas-caset:

- Parempi kilpailukyky.
- Parempi

asiakaskohdennus.
@ - Parempi kannattavuus.

Vanhan tarjonnan karsiminen:

- Ei nittavaa volyymia.

- Historian jaanne.

- Ei Kilpailukykya.

- Korvataan uudella tuotteella tai
palvelulla.

- Ei nittavaa kannattavuutta.

Yrityksen

nykyinen
tarjonta

Kuvio 40. Asiakas-case (use-case) tarkastelu (mukaellen Sjoholm 2010, 136).

Edella esitetyt kehityskohteet (1 - 5) ovat elementteja yrityksen markkinointi- ja
myyntistrategialle tulevaisuudessa, ollen samalla kulmakivena koko liiketoimin-
tastrategialle. Tuotanto- ja logistiikkastrategian osa-alueista kehityskohteeksi

nousevat:

6. Toimitusprosessien kehittdminen. Joustavien ja paikasta riippumat-
tomien toimitusprosessien kehittéminen mahdollistaa my6s asiakkai-
den joustavan palvelun. Kehittyneiden ja toimivien toimitusprosessien
myo6ta voidaan asiakkuuksia hakea laajemmalta alueelta lisaamatta

merkittavasti kiinteita kuluja.

7. Dokumentoinnin siséinen tietopankki. Luodaan tietokanta, johon tal-
lennetaan hyvéaksi havaitut dokumentointia helpottavat asiat kuten
esimerkiksi referenssitydpohjat ja makrot, auttamaan uusien vastaa-
vanlaisten dokumentointiprojektien aloittamisessa. Valmiiden tyos-
kentelymallien kehittyessa ja tietopankin kasvaessa, tuotteeseen tai

palveluun tarvittava tyémaara voi tulevaisuudessa pienentyd merkit-
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tavasti. Tama olisi mahdollista toteuttaa sisdisena projektina ja jakaa

tarvittaviin osa-alueisiin ja vastuisiin.

. Sahkoiset palvelukanavat, tilaus ja hyvaksynta menettelyn kehittdmi-
nen. Ensimmainen sovellus voisi olla esimerkiksi web-palvelu tar-
jouspyynnadille ja tilauksille, jonka avulla voidaan madaltaa erityisesti
uusien asiakkaiden kynnysta pyytaa tarjous. Taman kehittdminen ja

toteutus olisi ostettava yrityksen ulkopuolelta.

Kumppanuuksien hakeminen, uusien kanavien l6éytdminen. Liiketoi-
minnan moniulotteisuuden lisddminen esimerkiksi tuote- ja ohjelmis-
totoimittajien kautta seka liiketoiminnan laajentaminen sektorilla toi-
mivien suurten Kilpailijoiden kumppanina (symbioosi). Ajallisesti
katsottuna tama on selkeéasti pidemman aikavalin ja tulevaisuuden

toimenpide, liittyen osaltaan myynnin- ja markkinoinnin vahvistami-

seen.

4.4.3Talouden tunnusluvut kasvun edellytyksena

Talousstrategian osalta opinnaytetydssa on aiemmin esitetty yrityksen 5 - 8

vuoden kasvutavoitteeksi liikevaihdon nostaminen vahintdan 2 miljoonan euron

tasolle ja varautuminen kasvaviin kuluihin tunnettuuden parantamisen ja yleisen

kehityksen osalta. Tassa luvussa kasitellaan yrityksen taloustilannetta viimei-

simman rekisterdidyn tilikauden 2014 osalta ja tehdaan paatelmia kasvun saa-

vuttamiseksi. Taulukossa 2 on esitetty lyhyesti yrityksen talouden tunnusluvut ja

verrattu niitd toimialan tunnuslukuihin.

Taulukko 2. Metedo Oy:n ja toimialan tunnusluvut tilikaudella 2014. (mukaellen
Suomen Asiakastieto Oy 2016.)

Tilikausi 2014 Metedo Oy [Toimialan keskiarvo| Tulkinta

Liikevaihto t€/henkila 64 5 64

Liilkevaihdon muutos % 2.4 1]

Kayttokate % e ————— 36— —==—2yli 20% = hyva, toimialakohtainen
Likevoitto % 137 1.4 yli 20 % = erinomainen

Sijoitetun pdaoman tuotto % 06 ——f-————- B3 ————2yli 158% = erinomainen

Quick Ratio e ————— t2-————— Zyli 1,5 = erinomainen

Current Ratio 28 —-———- 1 4———— 2yli 2,5 = erinomainen
Omavaraisuusaste 647 ——————- ~40-5—————>{yi 50% = erinomainen
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Yrityksen liikevaihto vuonna 2014 oli noin 387000€, tilikauden tulos n. 42000€ ja
tase n. 232000¢€.

Yrityksen taloudellista tilaa voidaan tarkastella kannattavuuden, vakavaraisuu-
den ja maksuvalmiuden kautta. Naiden tarkasteluun on olemassa useita erilai-
sia mittareita, opinndytety0ssa kaytetyt mittarit ovat tunnettuja ja yleisimpia ta-

louden mittareita.

Kannattavuus

Yrityksen tarkeimpana toimintaedellytyksena pidetaan kannattavuutta. Jos yri-
tyksen kannattavuus on heikko, ovat elamisen edellytykset vahaiset, jolloin toi-
minta joudutaan ennen pitkdan lopettamaan. Heikko kannattavuus merkitsee si-
ta, ettd yritys tuottaa tappiota ja sy0 omaa p&&domaansa, joka vaistamatta
loppuu jossain vaiheessa. Kannattavuuden mittarit jaetaan yleensa liikevaihtoon
suhteutettuihin katemittareihin ja paaomaan suhteutettuihin tuottomittareihin.
(Balance Consulting 2016.)

Liikevaihtoon suhteutettu katemittari, likevoittoprosentti on ollut kohtuullisen hy-
valla tasolla 13,7 %. Erinomaisen rajaksi eri l&hteissa mainitaan 20 %. Toimi-
alaan nahden kohdeyrityksen liikevoittoprosentti ja operatiivinen kannattavuus

ovat olleet kuitenkin erittain hyvalla tasolla.

Suhteellisessa kannattavuudessa verrataan tuottojen ja kulujen erotusta esi-
merkiksi yritykseen sijoitettuun ja/tai omaan paaomaan. Suhteellista kannatta-
vuutta kuvaava sijoitetun padoman tuottoprosentti on ollut tilikaudella 2014

erinomaisella tasolla (30,6 %) myo6s toimialaan nahden (0,3 %).

Esitettyjen tunnuslukujen perusteella Metedo Oy:n kannattavuus on hyva tai
erinomainen yleisella tasolla mitaten ja poikkeuksellisen kannattava omalla toi-

mialallaan.

Vakavaraisuus

Hyva kannattavuus ei valttdmatta riita pitamaan yritysta toiminnassa, mikali sen
rahoitus ei ole kunnossa. Vaikka toiminta ei olisikaan tappiollista, voi kannatta-
vuus olla kuitenkin niin heikko tai velkaantuneisuus niin suuri, ettei silla kyeta
kattamaan yrityksen lainakuluja. Talldin heikko rahoitusrakenne voi olla syyna
yrityksen vaikeuksiin.
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Vakavaraisuutta voidaan tarkastella seka staattisilla rahoitusrakenteen, etta dy-

naamisilla rahoituksen riittdvyyden mittareilla. (Balance Consulting 2016.)

Staattisen rahoitusrakenteen mittari, omavaraisuusaste (%) kuvaa yrityksen va-
kavaraisuutta, tappion sietokykyad seka kykya selviytya sitoumuksista pitkalla
tahtaimelld. Mita korkeampi yrityksen omavaraisuusaste on, sitd vakaammalle
pohjalle yrityksen liiketoiminta rakentuu. Tunnusluvun arvo kuvaa sitd, etta
kuinka suuri osuus yhtion varallisuudesta on rahoitettu omalla paaomalla. Me-

tedo Oy:n omavaraisuusaste on ollut 64,7 %, eli erinomaisella tasolla (> 50 %).

Dynaamisen rahoituksen riittavyyden mittari, kayttokateprosentti, kuvaa sita, et-
ta kuinka suuri osa yrityksen kayttokatteesta menee vieraan padoman rahoitta-
jille juoksevina rahoituskuluina. Kohdeyrityksen kayttokate on ollut 14,5 %, eli

hyvalla tasolla (palveluliiketoiminnassa hyva kayttokate on 5 — 15 %).

Tunnuslukujen perusteella Metedo Oy on vakavarainen yritys yleisella tasolla

mitaten ja poikkeuksellisen vakavarainen yritys omalla toimialallaan.

Maksuvalmius

Vaikka yrityksen kannattavuus ja vakavaraisuus olisivatkin kunnossa, tulee yri-
tyksen selviytya myds liiketoimintansa juoksevien kulujen maksuista. Mikali yri-
tys ei kykene maksamaan palkkoja tai tavaraostoja, se voi ajautua heikon mak-
suvalmiutensa vuoksi maksukyvyttomaksi ja sita kautta konkurssiin. Maksu-
valmius, eli likviditeetti voidaan mitata staattisilla taseesta lasketuilla ja dynaa-

misilla rahavirtoihin perustuvilla mittareilla. (Balance Consulting 2016.)

Yrityksen likviditeetin tarkasteluun kaytetddn yleisesti tasesuhteista laskettavia
Current ratio ja Quick ratio tunnuslukuja. Current ratiossa maksukyvykkyyden
nakyma yltaa hieman pidemmalle kuin Quick ratiossa, koska siind nopeasti ra-

haksi muutettaviin eriin luetaan mukaan myds yrityksen vaihto-omaisuus.

Tilikaudella 2014 Metedo Oy:n Current ratio oli 2,8 (erinomainen > 2,5) ja Quick
ratio 2,8 (erinomainen > 1.5), joten molemmat likviditeetti&a mittaavat tunnusluvut
ylittivat erinomaisen tason kertoen yrityksen hyvasta kassavalmiudesta ja rahoi-

tuspuskurien tilasta.
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Kaikki edella esitetyt kannattavuuden, vakavaraisuuden ja maksuvalmiuden
tunnusluvut kertovat Metedo Oy:n vakaasta taloustilanteesta. Tavoitteeksi ase-
tettu liikevaihdon kasvu vahintaan 2 miljoonan euron tasolle 5 - 8 vuodessa tar-
koittaa nykyisen liikevaihdon kuusinkertaistamista. Orgaanisen kasvun kautta
tama merkitsee joko huomattavaa palvelutarpeen lisdysta nykyisiltéa asiakkailta
tai erittain tehokasta markkinointia, myyntié ja uusasiakashankintaa. Tavoitteen
tueksi tarvitaan myds useita muita kehitystoimenpiteita, joita on esitelty tassa

opinnaytetydssa.

5 Johtop&attkset ja pohdinta

Opinnaytetydn viimeisessa luvussa tehdaan johtopaatokset tutkimus- ja kehitys-
tyon tavoitteiden toteutumisesta, pohditaan menetelmien ja tulosten luotetta-
vuutta seka esitetaan jatkotoimenpiteet.

5.1 Kehittdmisty6n tavoitteiden toteutuminen

Taman tutkimuksellisen kehittamistydn tavoitteena oli etsia Metedo Oy:n liike-
toiminnan kehityskohteet ja laatia suunnitelma liikketoiminnan kehittdmiseksi.

Kehitystyon kooste ja lopputulokset on esitetty luvussa 4.4.

Liiketoiminnan kehityssuunnitelman ensisijainen ja lyhyen aikavélin tavoite oli
auttaa yritystad tasapainottamaan henkilostéresurssit kulloisessakin tydmaaras-
sa ja suhdanteessa siten etta ne olisivat myos kaytettavissa joustavammin. Mie-
lestani tama tavoite tayttyi tydssani hyvin. Kehityskohteet painottuivat erityisesti
yrityksen toimintatapoihin ja osaamisen hallintaan, mutta myods ulkoisen liike-
toiminnan osa-alueisiin. Osa esitetyista kehitystoimenpiteista on toteutettavissa

kohtuullisella tydmaaralla, nopeallakin aikataululla ja nykyisin resurssein.

Tyo6n toinen tavoite oli 16ytdd kehityskohteita jotka tukevat yrityksen kasvutavoi-
tetta. Metedo Oy:n on asettanut tavoitteekseen kasvattaa liikevaihtonsa 2 mil-
joonan euron tasolle seuraavien 5 - 8 vuoden aikana. My6s tahan haasteeseen

I0ytyi useita vaihtoehtoja osallistavien tydmenetelmien kautta. Jotkin opinnayte-
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tyossa esitetyt kasvua tukevat kehityskohteet ovat pidemman aikavalin hankkei-
ta, joiden toteutukseen tarvitaan myos rahallista panostusta ja mahdollisesti
my0s lisaresursseja tai muita keinoja hallita lisdantynyt tydmaara. Yhteista kai-
kille on kuitenkin se, ettd ne ovat mahdollisia toteuttaa ja jokaiseen voidaan

tehda esityota seka alustavia toimenpiteita yrityksen nykyisin resurssein.

Opinnaytetyon taustalle asettamani tavoite oli kirkastaa yrityksen visio ja etsia
kehityksen strategiset painopisteet. Mielestani onnistuin myods tassa tehtavassa
hyvin. Onnistuin selkeyttdmaan nama kehitystyon kannalta elintarkeat asiat ja
tuomaan ne samalla myds Metedo Oy:n henkildston yhteisiksi tavoitteiksi.

Yhteenvetona voidaan todeta, ettd opinnaytetydlle asetetut tavoitteet toteutuivat
hyvin. Joillakin kehityskohteilla on suurempi uutuusarvo ja merkitys kuin toisilla,
mutta yhta kaikki, ne auttavat yritysta kasvamaan ja kehittymaan tulevaisuudes-
sa. Taloudellisten ja yrityksen toimintaa kehittdvien vaikutusten arviointi on
mahdollista vasta kun esitettyihin toimenpiteisiin on ryhdytty ja toimenpiteitd on
tehty.

5.2 Menetelmien ja tulosten luotettavuus

Tama opinnaytetyd toteutettiin tutkimuksellisena kehittamistyoné, jonka lahes-
tymistapoina kaytettiin toimintatutkimusta ja tulevaisuudentutkimusta. Menetel-
mind kaytettiin tunnettuja ja aiemmin tutkittuja teoreettisia tutkimusmenetelmia
ja tyokaluja. Lahestymistavat ja menetelmat on kuvattu tarkemmin luvuissa 1.4
ja 1.5.

Kehittamistyon tutkimus oli luonteeltaan paaosin kvalitatiivista, eli laadullista,
jonka tarkoitus oli keratd suppeasta joukosta mahdollisimman paljon tietoa ja
ymmartaa tutkittavaa kohdetta paremmin ja kokonaisvaltaisemmin. Laadullisen
tutkimuksen tarkoitus on kuvata todellista elaméaa ja kaytannon toimintaa.

Laadullisen tutkimuksen tukena, henkildstén osaamiskartoituksessa kaytettiin
kvantitatiivista menetelmaa, kyselytutkimusta, pukemaan henkiléstén osaamiset

myos lukuarvoiksi.

Tyon eri vaiheissa ja osa-alueiden kasittelyssa osallistettiin ja haastettiin koh-

deyrityksen henkilostdd kertomaan mielipiteenséa ja jakamaan kokemuksensa,
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ettd tyo saisi riittavan syvyyden ja merkityksen, eikéd se jaisi vain kehittdmistyon

tekijan omiksi olettamuksiksi.

Kehityssuunnitelmaa lahdettiin rakentamaan yrityksen tarkeimman paaoman,
henkiloston osaamisen kautta, jolloin koko henkildstd paasi vaikuttamaan osal-
taan tyon lopputulokseen. Toisen vaiheen SWOT-analyysiin osallistuivat my6s
koko henkilostd. Liiketoiminnan strategisia kysymyksia mietittiin pienemmassa

tyoryhmassa, avainhenkildiden kesken.

Osallistavasta tydskentelytavasta huolimatta, kehittamistyon tekijan merkitys on
suuri niin projektipaallikkona, kuin aineiston ja havaintojen tulkitsijanakin, jolloin
perustellusti voidaan kyseenalaistaa toteuttajan objektiivisuus asioiden kasitte-
lyssa. Tassa opinnaytetydssa aineistoa seka havaintoja kasiteltiin neutraalisti ja
objektiivisesti, silla kehitystyon tekijan ja kohdeyrityksen valinen suhde oli uusi
ilman ennakkokasityksia ja -luuloja tai motivaatiota vaaristaa tutkimuksen kautta
saatuja tuloksia.

Tyon aihepiiri oli laaja. Kokonaisvaltainen liiketoiminnan kehittdminen, jossa tut-
kiminen ja kehittdminen kavivat keskenaan jatkuvaa vuoropuhelua, olisi ollut en-
tistdkin haastavampaa ilman harkittua tyon jasentelya ja opinnaytetyon tekijan
aiempaa projektiosaamista. Liiketoiminnan kehittamiseen liittyvaa lahdekirjalli-
suutta on olemassa hyvin runsaasti ja sen rajaaminen téahéan kehitystyohon oli
haastavaa. Kehitystytn osa-alueiden hahmottumisen ja jasentelyn myota tama
kuitenkin helpottui ja suuresta tarjonnasta pystyi hahmottamaan olennaisimmat,

luotettavimmat seka parhaiten kaytantoa ja tyon toteutusta tukevat lahteet.

Opinnaytetyén raamit muodostuivat Metedo Oy:n toimitusjohtajan kirjoittaman
alkutietodokumentin ymparille. Tyon osa-alueiden siséllésta ja sisallon perspek-
tiivistd p&éatti kuitenkin kehitystyon tekija. Toteutusjarjestykseen tehtiin pieni
muutos tyon ohjaajan aloitteesta. Skenaariotydskentelyn yhteydessa kasitelty-
jen yrityksen vision ja strategian my6ta opinnaytetyon sisaltd sai lisaa syvyytta

ja osaltaan myds luotettavuutta kaydyn arvokeskustelun myota.

Yhteenvetona voidaan todeta, etta opinnaytetyon lopputulos on kooste Metedo
Oy:n yritysjohdon ja kehitystyon tekijan asettamista tavoitteista. Tavoitteisiin
paastiin henkilostda osallistavien tydskentelytapojen, tunnettujen kehitysmene-

telmien sekéa teoreettisen lahdekirjallisuuden avulla. Naiden tekijoiden kautta
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lopputulosta voidaan pitaa riittavan luotettavana ja hyvana lahtékohtana Metedo

Oy:n liiketoiminnan kehittamiselle.

5.3 Pohdinta ja jatkotoimenpiteet

Aihealueen laajuus huomioiden tydn raamien asettaminen oli aluksi vaikeaa.
Tutustumalla ensitietoihin ja hahmottamalla yrityksen toiminnan kulmakivet, na-
kemys tyon rakenteesta selkeytyi kuitenkin melko nopeasti. Myds tutkimuksen
lahestymistapojen valinta ja se ettd saako samassa tutkimuksessa kayttaa eri-
laisia lahestymistapoja, aiheuttivat jonkin verran harmaita hiuksia. Taman tyon
lahestymistavat muotoutuivat lopulta tydssa tarvittavien menetelmien kautta,

joilla oli mahdollista hakea ratkaisuja tutkimuksen paakysymyksiin.

Opinnaytetydssa esille nousseita Metedo Oy:n liikketoiminnan kehityskohteita ei
toteutettu tyon aikana. Tyon tarkoitus on katsoa tulevaisuuteen ja auttaa yritysta
hahmottamaan kehityksen painopisteet seké luoda pohja alkavalle kehitystydlle.
Osaa kehityskohteista voidaan lahted kehittdmaan valittomasti ja pienemmilla

resursseilla, joihinkin kehityskohteisiin tarvitaan suurempi panostus.

Kehityskohteita nousi esiin opinnaytetydssa runsaasti. Yrityksen koko huomioi-
den, toteutusjarjestys tulee priorisoida yritykselle ja kuhunkin ajankohtaan mie-
lekkaalla tavalla. Tarkeimmaksi ja ensisijaiseksi asiaksi nostaisin avainhenkil6i-
den ja avaintoimintojen varmentamisen. N&ain varmistetaan yrityksen nykyinen
toimintakyky myo6s poikkeustilanteissa. Toiminnan varmistamisen jalkeen yritys
voi pohtia, mika olisi ensimmainen liiketoimintaa ja kehitystd edesauttava toi-
menpide. Kehitystyon tekijan ndkemyksen mukaan yrityksen tunnettuus ei ole
riittavalla tasolla ja ensimmaisten toimenpiteiden tulisi liittyd markkinointiin,
asiakasryhmien priorisointiin ja markkinointisuunnitelman laatimiseen. Lisaamal-
l& yrityksen tunnettuutta helpotetaan uusasiakashankintaa ja avataan tieta yri-

tyksen kasvulle.

Metedo Oy:n henkildstd on yrityksen pddoma ja myos yrityksen voimavara.
Henkil6sto on erittain kehitysmyonteista ja haluaa esiintyd ja toimia oman alan-
sa huipulla. Kehitystyon tekijan ndkemyksen mukaan yrityksen tulee tukea hen-

kilostonsd ammatillista kehittymistd ja vuorovaikutusta entisestddn jarjestaen
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mm. yhteista koulutusta ja tapahtumia. Vaajaamatta tama tarkoittaa myos rahal-
lisia ja ajallisia panostuksia, mutta sopivasti yhdistellen, hytétynakékulmat muo-

dostuvat haittoja suuremmiksi.

Olipa haluttu toteutusjarjestys mik& tahansa, opinnaytetytssa esiteltyjen kehi-
tystoimenpiteiden vienti kaytantoon tulee tehda suunnitelmallisesti. Tama tar-
koittaa tyon alle otetun kehityskohteen resursointia, vastuiden jakoa, tehtévien
pilkkomista osiin ja tavoiteaikataulujen asettamista. Joitakin kehityskohteita voi-
daan vieda eteenpain erillisind projekteina, joissakin on kyse jatkuvasta paran-

tamisesta.

Opinnaytetyona liiketoiminnan kehityssuunnitelma oli tekniikan ja henkilostohal-
linnon osaajalle sopivan haasteellinen. Se yhdisti eri osa-alueet ja antoi mahdol-
lisuuden oppia uutta, mutta myds hyodyntad aiemmin opittua. Henkilokohtaise-
na tavoitteenani oli lisdtd omaa ymmarrystani yrityksen liikketoiminnan eri osa-
alueista kokonaisvaltaisesti ja tutustua minulle vieraaseen toimialaan. Tama ta-
voite tayttyi hyvin, osallistavien tydskentelymenetelmien ja Metedo Oy:n aktiivi-

sen seka auttavaisen henkilokunnan mydtavaikutuksella.

5.4 Lopuksi

Haluan kiittda kaikkia opinnaytetydprosessiin osallistuneita tahoja ja Karelia
ammattikorkeakoulun Teknologiaosaamisen johtamisen YAMK-tutkinnon mah-
dollistaneita opettajia ja luennoitsijoita. Erityiskiitos kuluu kuitenkin Metedo Oy:n
aktiiviselle ja osaavalle henkilokunnalle seka vanhoilla paivillaan opiskelijaksi
ryhtynytta "papparaista” tukeneelle perheelleni. liman teitd tama opinnaytetyo

olisi jadnyt tekematta ja tutkinto saavuttamatta.
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Osaamiskartoitus, kyselylomake

Tuotedokumentointi

Kuvankasittely
Valokuvien kasittely
3D piirrokset

2D piirrokset

Pintamallinnukset
Valokuvaus
Videokuvaus

Videoeditointi

Kopterikuvaus
Tekninen kirjoittaminen
Taittaminen
Rakenteinen dokumentointi {Cox)
Varacsaluettelointi (LinkOne)
Suurkuvatulostus
Tarratulostus
Dokumentoinnin kartoitus
Dokumentointiprosessin maarittaminen

Kenesuunnittelu
S&hkdsuunnittelu
Automaatiosuunnittelu
Ohjelmointi (tarkenna kieli)
IT- jErjestelma osaaminen
Lujuuslaskenta
Tuotekonseptointi
Koulutusosaaminen
Projektinjohto-osaaminen
Tydnjohto- osaaminen
Tuctannonjohto-asaaminen
Ergonomiacsaaminen
Tydsuojelu
Lilketalousosaaminen
Asiakastuki
Laatuocsaaminen
Standardien tuntemus, standardisointi
1S05001-150oeo
SixSigma
LEAN
Kenedirektiiviosaaminen
Patentti/mallisucjacsaaminen, IPR
Myyntiosaaminen
Markkinointiosaaminen
Jokin muu, mika?
1
2.
3.




Osaamiskartoitus, kyselylomake

Tietotekniset taidot

Oma arvio osaamisesta

2

3

Dokumentointiohjelmistot
Frame Maker
Drox
LinkOne
Corel Draw
Photo Shop
InDesign
Adobe Acrobat
PTC Creo Viewer
Adabe lllustrator
Adobe Premier
PowerPoint

Excel
Suunnitteluchjelmistot (20,/30) suunnittelutyds
Catia
SolidWorks

PTC Creo (aiemmin Pro/Engineer)
Autodesk tuoteperhe [Inventor, Autocad)
Vertex
Solid Edge
MX [aiemmin |-deas)
lokin muu, mikar
L
2.
3

=3

Kielitaito

Oma arvio osaamisesta

Suomi

Englanti

Saksa

Ruotsi

Ranska

Espanja

Venaja

Jokin muu, mika?

Muu osaaminen [esim. harrastusten kautta saatua)

Oma arvio osaamisesta

Ln R R

Kiitos vastauksistasi!
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Osaamiskartoitus, yhteenveto

OSAAMISKARTOITUKSEN YHTEENVETO

Ammattiosaaminen - ydinosaaminen

Keskiarvo Moodi Min Max

Oma arvio osaamisesta

Tuotedokumentointi 3,8 4 3 5
Kuvankasittely 3,4 4 2 4
Valokuvien kasittely 3,4 a4 2 a4
3D piirrokset 3,1 3 1 5
2D piirrokset 3,4 a4 2 4
Pintamallinnukset 3 2 3
Valokuvaus 3,4 3 3 4
Videokuvaus 3,1 3 2 4
Videoeditointi 2ja3 1 4
Kopterikuvaus 1,6 1 1 a4
Tekninen kirjoittaminen 3,9 3jad 3 5
Taittaminen 3,4 4 2 5
Rakenteinen dokumentointi (Dox) ljad 1 4
Varaosaluettelointi (LinkOne) 1 1 5
Suurkuvatulostus 1 1 1
Tarratulostus 1 1 4
Dokumentoinnin kartoitus 3 3 1 5
Dokumentointiprosessin maarittaminen 3,1 3 1 3
Ammattiosaaminen - ydinosaaminen keskiarvo 2,9
Ammattiosaaminen - erityisosaaminen Oma arvio osaamisesta
Keskiarvo Moodi Min Max
Konesuunnittelu 2 1 4
Sahkdsuunnittelu 1,5 1lja2 1 2
Automaatiosuunnittelu 1,5 1 1 3
Ohjelmointi (tarkenna kieli) 1,1 1 1 2
IT- jarjestelmd osaaminen 3 1 3
Lujuuslaskenta 1,9 1 1 4
Tuotekonseptointi 2 1 3
Koulutusosaaminen 3 1 3
Projektinjohto-osaaminen 3,1 3 1 1
TybBnjohto- osaaminen 3,4 3 1 5
Tuotannonjohto-osaaminen 3 1 5
Ergonomiaosaaminen 3 1 4
TyGsuojelu 3 1 1
Liiketalousosaaminen 2 1 4
Asiakastuki 3 1 5
Laatuosaaminen 3 1 3
Standardien tuntemus, standardisointi 1lja2 1 4
1SO9001-1SOxxxx lja2 1 4
Six5igma 1,6 2 1 3
LEAN 1,8 2 1 3
Konedirektiiviosaaminen 1,9 1lja2 1 3
Patentti/mallisuojaosaaminen, IPR 1,5 1lja2 1 2
Myyntiosaaminen 2 1 3
Markkinointiosaaminen 2 1 3
Ammattiosaaminen - erityisosaaminen keskiarvo 2,2
Jokin muu, mika?
Elektroniikkasuunnittelu 2 2 2 2
Globaali tekninen kommunikointi 1 1 4 4
Tiimity&dskentely 4 4 4 4
Auto- ja konetekniikka yleisesti 4 4 4 4
Mekaniikka 3 3 3 3
Sahkotekniikka 2 2 2 2
Hydrauliikka 2 2 2 2
Pneumatiikka 2 2 2 2
Automaatiotekniikka 1 1 1 1
Hienomekaniikka 1 1 1 1
Tietotekniikka; jarjestelmit/ohjelmointi 1 1 1 1
Tietotekniikka; laitteet eli "rauta" 1 1 1 1
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Osaamiskartoitus, yhteenveto

Dokumentointichjelmistot
Frame Maker 2,8 4 1 4
Dox 2 1 1 4
LinkOne 2,1 1 1 4
Corel Draw 34 3 3 4
Photo Shop 3,4 4 2 4
InDesign 1,5 1 1 4
Adobe Acrobat 31 3 2 4
PTC Creo Viewer 2,5 3 1 4
Adobe lllustrator 1,5 1 1 3
Adobe Premier 1,8 1 1 3
PowerPoint 34 4 2 4
Dokumentointiohjelmistojen keskiarvo 2,5
Excel 34 3 3 4
Suunnitteluchjelmistot (20/3D) suunnittelutydssa
Catia 1,3 1 1 2
SolidWorks 1,6 1 1 3
PTC Creo (aiemmin Pro/Engineer) 2,4 lja4d 1 a4
Autodesk tucteperhe (Inventor, Autocad) 1,9 1 1 4
Vertex 1,1 1 1 2
Scolid Edge 1,1 1 1 2
NX (aiemmin I-deas) ilal 1 1 2
Dokumentointiohjelmistojen keskiarvo 1,5
Jokin muu, mika?
1. Word 4 4 4 4
2. Lightroom 3 3 3 3
1. MicroStation 3 3 3 3
2. Windchill 3 3 3 3
3. Sonet 3 3 3 3
Suomi 4.4 5 3 5
Englanti 31 3ja4 2 4
Saksa 1,8 2 1 3
Ruotsi 2 1 5
Ranska 1,1 1 1 2
Espanja 1,3 1 1 2
Vendjd 1,3 1 1 2
Jokin muu, mika?
Sony Vegas (Videceditointi) 2 2 2 2
Unity 3D (Pelichjelmointi) 2 2 2 2
Fysiikka, matematiikka (koulutuksen, kiinostuksen kautta) 4 4 4 4
Tekninen yleisosaaminen 4 4 4 4
Ihmisten kanssa toimeentuleminen (ja empatia) 4 4 4 4
Lucttamusmiestoiminta (Mantsisella) 4 4 4 4
Autotekninen csaaminen teoria [ kdytantd 4 4 4 4
Metallikdsitydtaito 4 4 4 4
Piirtaminen 4 4 4 4
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Business Model Canvas tyopohjat
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Business Model Canvas tyopohjat
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Business Model Canvas tyopohjat




Liite 4 1 (3)

Skenaariotydskentelyn aineisto (yrityksen nykytila)

SKENAARTOTYOSKENTELY 16.5.2016, METEDO OY

KYTILAN KARTOITUS
= 8 tydntekijaa, liikevaihton. 0,5M€
SWOT-analyysistd esille nousseet keskeiset kehitettéavit teemat:
1. avaintoimintojen varmentaminen (mentorointi, henkiléstén osaamispohjan laajentaminen sisaisin

koulutuksin, varamiesjarjestelma)

2 markkinoinnin ja myynnin tehostaminen, mukaan lukien tunnettuuden parantaminen eri keinoin, kuten
'sosiaalinenmedia

3. palvelutarjonnan ja mallien kehittdminen (tuotteistaminen, ydinosaamisen syventaminen,
osaamispohjan hyédyntaminen)

4. asiakasrajapintojen selkeyttaminen (toimintaprosessit, toimintaympérists)

SWOT-analyysista esille nousseet keskeiset ylldpidettavat teemat:
1. henkil6stén osaamisen ja ammattitaidon yllapito

2. nykyisista asiakkuuksista huolehtiminen, asiakaspalvelu
3. luotettavuusja toimitusvarmuus

4. tychyvinvointiin liittyvat asiat (avoin ilmapiiri, tyossa jaksamisen tukeminen mm. liikunta/kulttuurisetelit)

skenaariotyoskentely 16.5.2016, Metedo Oy

ILAN KARTOITUS
‘Osaamiskartoituksesta esille nousseet keskeiset asiat:
1. Ammattiosaaminen- ydinosaaminen ontasolla "toimiiitsenaisesti, (2,9)

= \/ahvat osa-alueet ovattuotedokumentointi (3,8) ja tekninen kirjoittaminen (3,9). Taittaminen ja

kuvankasittely ovat hyvilla tasolla (3,4)

==Tyotehtavien ja tyon tehokkuuden kannalta ydinosaamisen vahvuudet ovat kohdistuneet oikein ja
oikeille alueille. Naissa osaamispohja onmy®és riittdvan laaja-alainen, eikd osaaminen ole vain
harvojen osaajien varassa.

Kehitettavat osa-alueet ovat rakenteinen dokumentointi(2,4), varaosaluettelointi (2,1) seka
tulostustoiminnot (2.1-2.4). Ndissa osaaminen on ainoastaan joidenkin tyontekijéidenvarassa ja
yrityksen tulisi kouluttaa henkilost6aan ja varmistaa osaamisentaso ja riittdvyys myos
poikkeustilanteissa.

2. Ammattiosaaminen- erityisosaaminen on tasolla "hallitsee perusteet, tarvitsee tukea”, (2,2)
= Hyvalla “toimii itsenaisesti”tasolla ja laajalla osaamispohjalla ovat projektinjohto (3, 1) ja ty6njohto-
osaaminen (3,4). Myos asiakastuki (2,9) ja koulutusosaaminen (2,9) ovathallinnassauseammalla

tyontekijalla.

Suunnittelutoiminnoista konesuunnitteluosaaminen on vahvin osa-alue (2,4), jossa vahintaan
itsendiseen tyoskentelyyntarvittavaa osaamista on kolmella tyontekijalla.

Muiden kysyttyjen erityisosaamisten osalta yhteisena nimittdjana on se, etta jonkintasoista osaamista
on olemassa, mutta vain yhdella tai kahdella tyontekijalla.
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Skenaariotydskentelyn aineisto (yrityksen nykytila)

skenaariotyoskentely 16.5.2016, Metedo Oy

KARTOITUS
‘Osaamiskartoituksesta esille nousseet keskeiset asiat:
3. Tietotekniset taidot

= Dokumentointiohjelmistojen osaaminen on valttavalla tasolla (2,5). Osaaminen on parhainta ja
laajimmalla pohjalla Corel Draw, Photo Shop, Power Pointja Adobe Acrobat ohjelmistojen osalta,
Joissa paastaan keskiarvoisestivahintaankin itsendisen tyoskentelyntasolle (> 3)
‘Huomiota tulee kiinnittda Dox, LinkOne, Adobe lllustrator, Adobe Premier ja Indesign ohjelmistojen
‘osaamiseen, joissa osaamista on vain yksittaisilla ty ontekijcilla.
Suunnitteluohjelmistoista paras osaaminen on PTC- Creo ohjelmistossa (2,4), johon kolme tyontekijaa
antol osaamisen tasokseen 4, "osaa ohjata muita”.

4. Kielitaito

Erittain‘hyvalla tasolla on suomenkieli (4,4), hyvélla tasolla on englanti(3,1) ja valttavalla tasolla ruotsi
(2,4). Muutkysytytkielet jaavat alle "hallitsee perusteet’tason. Huomattavaa on, etté kuitenkin kaikissa
kysytyissakielissa ainakin jollakin tyontekijalla on jonkintasoista osaamista.

5. Muu osaaminen

= Alueon laaja ja jakautui hajanaiseksi.

= Osion hyotyarvo yrityksen toiminnan kannalta ei ole suuri, mutta arvojen ja arvomaailman osalta on
tarkeda, etta yritys on aidostikiinnostunut henkilostostéaan ja esimerkiksi henkiloston harrastuksista.
Tata kautta tuli esiin esimerkiksitieto luottamusmiesosaamisesta, joka voi olla hyddyllinen tieto
tulevaisuudessa.

Skenaariotyoskentely 16.5.2016, Metedo Oy

LAN KARTOITUS
Osaamiskartoituksenyhteenveto:

= Yrityksen ydinosaaminen on hyvalla tasolla ja ty6tehtavien seké tyon tehokkuuden kannalta vahvuudet
‘ovat kohdistuneet oikein ja oikeille alueille. Naissa osaamispohja on myds riittavan laaja-alainen, eika
‘osaaminen ole vain harvojen osaajienvarassa.

= Erityista huomiota tulisi kuitenkin kiinnittaa aiemmin mainittujen dokumentointi ohjelmistojen seké
rakenteisen dokumentoinnin, varaosaluetteloinnin jatarvittaessa my6stulostustoimintojen osaamispohjan
laajentamiseen. Naiden osalta yrityksen tulisi kouluttaa henkil6stéaén ja varmistaa osaamisen tasoja
riittavyys myos poikkeustilanteissa.

= Kartoituksen tarkoituksena oli selvittaa myos henkildston eritysosaamisetja mahdollisuudet laajentaa
yrityksen teimintoja esimerkiksi suunnittelupalvelujen tarjoajaksi. Mikali yritys laajentaisi palvelujaan
suunnitteluteimintoihin, kyselyn perusteella jarkevin ja matalimman kynnyksen vaihtoehto olisi
konesuunnittelu PTC- Creo ohjelmistolla.
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Skenaariotydskentelyn aineisto (yrityksen nykytila)

Skenaariotyoskentely 16.5.2016, Metedo Oy

'NYKYTILAN LIKETOIMINTAMALLIN KUVAUS JA UUDEN IDEOINTI

BUSINESS MODEL CANVAS yhteenveto:

BMC toi esiin useita asioita, joita kasiteltiin aiemmin mm. SWOT- analyysin yhteydessa. BMC:n antama
lisaarvo liittyikin asioiden saattamiseen konkreettisemmalletasolle seka uusiin ideoihin ja I6yddksiin, jotka

tulivat esiin vasta BMC- prosessoinnin myota. Uusia osa-aluekohtaisia I6ydoksia olivat:

= Asiakkaat/asiakasryhmat: ladkelaitevalmistajat, ohjausjarjestelmien valmistajat, koneiden ja laitteiden
‘maahantuojat

= Arvolupaus: Ennustettavuus (siséltéden hinnoittelun)

= Markkinointi, myyntija jakelu: Web- palvelu (tarjouspyynnét, tilaukset)

= Asiakassuhteet: Syvallisempi asiakkaidentarpeiden tuntemus, tarpeen perustelu
= Tulovirrat: Tuotemyynti, konsultointi, yllapitosopimukset

= Avainresurssit: Dokumentoinnin sis&@inen tietopankki

= Keskeisettoiminnot: Tilaus- ja hyvaksyntdmenettelyn kehittdminen

= Keskeiset kumppanit: Tuote- ja ohjelmistotoimittajat (screen), suurimmatkilpailijat (symbioosi), TE-
keskus




