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IT-alan mikroyritysten kilpailutilanne on Suomessa haasteellinen. Yrittajat joutuvat ko-
vaan kilpailuun alan suuryritysten kanssa ja omaa paikkaa markkinoilla on vaikea |6ytaa.
Yrityksen menestykseen vaikuttaa sen kyky tuottaa lisqarvoa asiakkaille. Kilpailutilan-
teessa paatehtava on paattaa, missa asioissa yritys kilpailee muita markkinoilla olevia
yrityksia vastaan.

Taman tutkimuksen tarkoituksena on selvittdd, kuinka case-yrityksen tulee kehittda
toimintamalliaan ollakseen kilpailukykyisempi. Samalla tutkimuksessa on pyritty sel-
vittdmaan, milld muutoksilla ja kilpailustrategialla saadaan luotua case-yritykselle mah-
dollisuus kannattavaan liiketoimintaan ja jalansijaa markkinoilla. Tiedonhankinnan vali-
neina toimivat dokumenttianalyysi, Bostonin matriisi seka SWOT-analyysi.

Tyon tavoitteena on luoda kilpailustrategian kehittdmissuunnitelma, joka esittelee toi-
menpiteita ydinosaamisen ja strategisen liiketoiminta-alueiden seka verkostoitumisen,
teknologioiden ja toimintaympariston kehittdmiseen. Tutkimus kay lapi liiketoiminnan,
ydinosaamisten ja avainteknologioiden nykytilaa, seka strategisia liiketoiminta-alueita,
taloudellista tilaa, kilpailijoita ja markkinoita.
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The competitive situation of micro-enterprises in the IT sector is challenging in Finland.
Entrepreneurs are facing a lot of competition with large companies in the industry and it
is difficult for them to find their own place in the market. The success of a company is
affected by its ability to add value to customers. In a competitive situation, the main
task is to decide in which matters a company competes against other companies in the
market.

The purpose of this thesis is to find out how a case company should develop its
operating model in order to be more competitive. At the same time, the research has
sought to find out what changes and competitive strategy can give the case company
an opportunity for profitable business and a foothold in the market. The competition
strategy addresses key competencies and technologies, networks and competitive
advantages in accordance with the basic principles of the technology strategy.
Development methods are case studies and foresight. Document acquisition methods,
the Boston matrix and SWOT analysis are used as data acquisition methods.

The work deals with the current state of business, core competencies and key
technologies, as well as strategic business areas, financial space, competitors and
markets. The competition strategy development plan presented as a result of the work
includes development measures related to the operating environment, know-how,
technologies, networking, as well as core competencies and strategic business areas.
The choice of key technologies in the competition strategy must take into account both
internal and external factors and the need for future core competencies.
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1 JOHDANTO

Opinnaytetydn aiheena on luoda IT-yritykselle kilpailustrategian kehittdmissuunnitelma.
Suunnitelma luodaan pienen, juuri aloittaneen yrityksen nakékulmasta. Uusia IT-alan yri-
tyksia tulee jatkuvasti. Naissa yrityksissa on tarkeaa elaa suhdannevaihteluiden mukana:
toiminta on jatkuvaa palveluiden kehittamista, oikea-aikaisia investointeja tai mahdollis-

esti muita liiketoiminnan tulevaisuuteen vaikuttavien valintojen tekemista.

Samankaltaisia tutkimuksia on tehty aiemminkin. Esimerkiksi Mika Makelan pro gradu -
tutkielmassa "Teknologialahtoisen yrityksen kilpailuetu ja globaalit niche-markkinat: case
Lumineq” keskitytdan teknologialahtbisen yrityksen kilpailuetuihin, mutta tutkimuksen
kohde ty6ssa on yleisempi (Makeld 2014), ja Saija Leinosen "Liiketoimintamallin kehit-
taminen SaaS-yrityksessa” viitataan yleisesti liiketoiminnan kehittdmiseen (Leinonen
2015). Lisaksi olen tutustunut Johanna Saarisen tydhdn Liiketoiminnan strateginen ke-
hittdminen: Viherrakennusalan pk-yritys” (Saarinen, J. 2010), seka Jarno Jukolan opin-
naytetyohon “Kilpailustrategian uudistaminen” (Jukola, J. 2013), jotka muistuttavat ai-

heiltaan tata tutkimusta, mutta eri toimialojen nakékulmasta.

Paatdsten tekeminen ei aina ole yksinkertaista tietoyhteiskunnan laajentuessa ja palve-
luiden kehittyessa todella hurjaa vauhtia. Suuri maara alan yritysten paatoksista ja va-
linnoista perustuneekin enemman sen omistajien "musta tuntuu” -ajatteluun seka

kokemukseen, vaikka paatdkset pitaisi tehda aina pohjautuen todennettuun tietoon.

Tassa opinnaytetydssa pyritddn auttamaan hosting-palveluyritysta strategian laadin-
nassa keraamalla tietoja sen nykyisestd toiminnasta seka pohtimalla vaikutuksia yri-
tyksen tulevaisuuden valintoihin ja kilpailustrategiaan. Hosting-palveluilla tarkoitetaan
lahtdkohtaisesti palvelua, jossa palveluntarjoaja vuokraa tilaa palvelimiltaan virtuaali-

koneiden, nettisivujen tai sdhképostien yllapitoon.

Opinnaytetydn tuloksena esitetdan case-yritykselle kehittdmissuunnitelma, joka toimii

tietoperustana yrityksen kilpailustrategian uudistamiselle. Yrityksen toimintaymparist6
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on internetissa ja globaali, joten strategialla voidaan tehda valintoja, keskitytaanko palve-
luun suomalaisia yrityksia ajatellen vai lahdetdanko suoraan globaaleille markkinoille kil-
pailemaan isojen kansanvalisten toimijoiden kanssa. Kilpailijat ovat yha useammin kan-
sainvalisia yrityksia, mutta case-yrityksen asiakkaat ovat toistaiseksi suomalaisia yri-
tyksia, jotka kaipaavat hosting-palvelunsa liséksi henkilokohtaista palvelua seka ko-

timaisuutta.

1.1 Taustaa

Tutkijan mielesta pienten ja keskisuurten yritysten kilpailukyky on heikentymassa, silla
alalla tapahtuu kiihtyvasti rakenteellisia muutoksia sekd tehdaan jatkuvasti
yrityskauppoja, joissa pienet hyvaa tai edes kohtalaista tulosta tekevat yritykset ostetaan
pois markkinoilta, jotta ne eivat kasva varteenotettaviksi kilpailijoiksi. Pienten yritysten
tilanne on alalla vaikea verrattuna suuriin yrityksiin, jotka voivat kehittda palveluitaan
lahes rajattomilla resursseilla. Usein on myos niin, ettd pienet yritykset ostavat palvelu-
itaan kaikenkokoisilta yrityksiltd, mutta isot yritykset ostavat niitd 1ahinna vain toisilta
isoilta toimijoilta, mikd rajaa pienten yritysten asiakaskuntaa merkittavasti. Koska
asiakasmaarat ovat pienia, on aloittavilla toimijoilla vaikeuksia yllapitda ja kehittda
kustannuksiltaan kilpailukykyista palvelua suhteessa isoihin yrityksiin, joissa koko host-

ing-palvelu voi olla vain pieni osa kokonaispalvelukonseptia.

Suomi on saanut viime aikoina suuria konesali-investointeja, koska taalla ei ole "force
majeure” -ilmiditd lisdamassa riskitekijoita palveluiden tavoitettavuudelle tai luotetta-
vuudelle, esimerkkeja tallaisista investoinneista on esimerkiksi Googlen miljardiluokan
investointi konesaliin (Yle 2019), seka saksalaisen Hetznerin rantautuminen Suomeen
(Tivi 2015), minka lisaksi sahko on toistaiseksi ollut edullista. Tietoturva-asioissa suoma-
laisilla on vahva kansallinen luottamus, ja tastakin syystd suomalaiset yritykset haluavat
ostaa suomalaisilta palveluntuottajilta ja asiakkaat haluavat tietaa, ettd heidan tiedos-

tonsa sijaitsevat Suomessa.

Pari vuotta sitten kayttdonotettu Cinian runkoverkko (Cinia 2016) suoraan Suomesta

Saksaan nopeuttaa yhteyksia Eurooppaan merkittavasti, mika on kaytanndssa avannut
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kansainvaliset markkinat molempiin suuntiin. Suuret toimijat pyrkivat Suomen markki-
noille ja rakentavat Suomeen ymparistéja eurooppalaisille asiakkailleen, mutta se mah-
dollistaa suomalaisten yritysten palveluiden tarjonnan koko Eurooppaan, mika kasvattaa

asiakaspotentiaalin noin 150-kertaiseksi pelkastaan suomalaisiin asiakkaisiin verrattuna.

1.2 Kehittamistyon tavoitteet

Taman tyon tavoitteena on tutkia yrityksen vahvuuksia ja sijoittumista markkinalla, seka
I6ytaa strategisia etuja kilpailijoihin ndhden. Kilpailustrategiaa kaytetaan jatkossa yri-

tyksen kehittamisessa seka tavoitteiden saavuttamisessa.

Kehittamisty6td varten kerdtddn ja analysoidaan sisdisia tietoja yrityksen
toimintaymparistdsta seka julkisia tietoja yrityksen ulkopuolisesta toimintaymparistosta.
Tyon tuloksena laadittava suunnitelma on tavoitteena esittaa niin, etta se parhaiten edis-
taa strategian noudattamista yrityksessa. Ennen varsinaisen keittamistyon kaynnista-
mista tydssa maaritetdan sen lahestymistapa seka tiedonhankintamenetelmat. Taman
jalkeen nykytilanne dokumentoidaan, uutta tietoa kerataan ja nama analysoidaan. Nain
luodaan perusteltu suunnitelma johtopaatdksineen, joka toimii yrityksen kilpailustrate-
giana. Tyossa tiedot esitetddn siten, etteivat yrityksen liikesalaisuudet tai

luottamuksellisuus vaarannu.
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2 STRATEGIAT

Strategia on organisaation tulevaisuutta koskeva toimintasuunnitelma, joka kattaa use-
amman vuoden mittaisen suunnitelman yrityksen suuntaviivoista. Strategia kasittelee ja
ratkaisee kysymyksia, jotka ovat kriittisen tarkeitd toiminnan kehittdmisessa. Strategi-
assa maaritellaan tapa, jolla organisaatio kayttaa resurssejaan — teknologiaa, asiakas-
suhteita, henkildstoa ja liiketoiminta-asemaansa — luodakseen uutta arvoa asiakkailleen.
(Vuori 2009, 1-4.)

2.1 Kilpailustrategia

Toimialalla toimivan yrityksen tulee 106ytaa kilpailustrategian avulla asema, jossa se voi
hyétya eri kilpailuvoimista. Toimialan kilpailuvoimia on viisi: 1. uusien Kilpailijoiden tulo
alalle, 2. kilpailun nykyiset markkinat, 3. korvaavien tuotteiden tai palveluiden uhka, 4.

ostajan neuvotteluasema ja 5. toimittajan neuvotteluasema. (Porter 1991, 16—-19.)

Kilpailustrategian on pohjauduttava toimialan rakenteen ymmartamiseen. Viisi kilpailu-
tekijad ohjaavat yrityksen kannattavuutta, koska ne vaikuttavat suoraan yritysten hin-
toihin, kustannuksiin ja alalla tarvittavaan investointitasoon. Uusien tulokkaiden uhka ra-
joittaa voittopotentiaalia, koska uudet tulokkaat tuovat mukanaan uutta kapasiteettia ja
haalivat markkinaosuutta laskien katteita. Useat asiakkaat tai jalleenmyyjat neuvottele-
vat osan voitoista itselleen. Tiukka kilpailu verottaa voittoja. Laheisten korvaavien tuottei-

den olemassaolo alentaa hintoja ja toimialan myyntivolyymia. (Porter 2006, 71.)

Porterin mukaan kilpailustrategiateoria tarjoaa viitekehyksen, joka paljastaa merkittavia
eroja yritysten valilla, sekd kertoo, kuinka yritykset voivat 16ytdd oman erityisen ase-
mansa, kilpailuedun ja menestyvan toimintastrategian (Porter 1988). Hanen mukaansa
"Yrityksen taytyy maaritelld selvasti erottuva arvovaittama, jonka takana se seisoo,
vaikka tdma merkitsisi luopumista erindisistd mahdollisuuksista. lIman johtamisen jatku-
vuutta yritysten on vaikea kehittaa ainutlaatuisia taitoja ja resursseja ja rakentaa itselleen

vankkaa mainetta asiakkaiden keskuudessa.” Arvovaittamalla tarkoitetaan kilpailijoiden
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tarjoamista poikkeavaa joukon etua, ja niiden maaritys on keskeisimpia periaatteita me-

nestyvassa strategisessa asemoinnissa. (Porter 2006, 71.)

Kilpailustrategian tarkoitus on yksinkertaisuudessaan |10ytda kannattavan ja yritykselle
suotuisan kilpailuasetelman toimialalta. Porterin mukaan yrityksen kilpailuetu voi pe-
rustua keskittymiseen, differointiin tai kustannustehokkuuteen. Keskittymisessa yritys
keskittyisi vain yhteen asiakassegmenttiin esimerkiksi mainostoimistoihin. Differoinnissa
pyrittdisiin hakemaan palveluun jotain, jota ei muilla toimijoilla ole ja kustannustehok-

kuudella haettaisiin toimintaan voimakasta kasvua.

2.2 Strategiset vaihtoehdot

2.3 Markkinoille tulemisen strategia

Ostajat punnitsevat jatkuvasti korvaavia tuotteita ja palveluita. Vanhat palveluntarjoajat
ja alalle pyrkijat ovat kilpailijoita suoraan keskenaan, joten yrityksen taytyy sopeutua ole-
massa oleviin olosuhteisiin alusta pitden. Alalle tulee uutta kapasiteettia uusien alalle
pyrkijdiden mukana, ja ndma kayttavat rajallisia resursseja tavoitellessaan itselleen
markkinaosuuksia. Uusien tulijoiden my6ta alan palveluiden hinnat voivat laskea ja uudet
yritykset voivat myyda palveluita Iahes nollakatteella. Tutkijan nakemyksen mukaan ku-
luttajat 16ytavat jatkossa enemman erilaisia vaihtoehtoja ja oletettavasti my6és vanhat
palveluntarjoajat reagoivat uusiin potentiaalisiin tulijoihin epaluuloisesti. On nahtavissa
myds, ettd jossain tapauksissa suuremmat ja vakavaraiset yhtioét pyrkivat ostamaan
pahimmat kilpailijansa pois markkinoilta. Esimerkiksi Planeetta Internet on kasvanut lahi-
aikoina aggressiivisilla yrityskaupoilla (Planeetta 2020). Vastaavasti CGl on ostanut ja
sulauttanut Acendon itseensa (Tivi 2019) seka Tieto ja Evry ovat yhdistyneet yhdeksi

pohjoismaiden johtavista digitaalisten palveluiden toimittajista (TietoEvry 2019).

Korvaavalla palvelulla tarkoitetaan sellaisia palveluita, jotka voivat suorittaa samaa
tehtavaa tai vastata samaan tarpeeseen. Esimerkiksi IT-alalla palveluntarjoaja voi
tuottaa samaa palvelua teknisesti kymmenilla eri tavoilla, jotka nakyvat kuitenkin IT-

alasta tietdmattémalle loppuasiakkaalle taysin samana.
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2.4 Markkinoille tulon haasteet

Olemassa olevat yritykset pyrkivat suojautumaan uusia tulokkaita vastaan. Markki-
noinnin ja palveluiden volyymitekijat voivat estda uusia tulokkaita saapumasta markki-
noille. Haastava markkina suojelee myds uusia tulijoita vastaan, koska olemassa olevat
yritykset ovat jo tehneet brandin ja yrityksensa tunnetuksi ja saavuttaneet uskollisen
asiakaskunnan. Markkinoille tulon esteena voi olla usein padaoman vaatimukset, seka
alalla olevien yritysten muut etuisuudet (kokemus, osaaminen, tuotantomenetelmat).
(Porter 1998, 14.)

2.5 Teknologiastrategia

Teknologiastrategia on suunnitelma teknologisten valmiuksien kohottamiseksi
pidemmalla aikavalilla. Teknologiastrategia on onnistuessaan oiva keino sitouttaa hen-

kilosto yhteisesti sovittuihin valintoihin ja tavoitteisiin.

Teknologiastrategian suuntautumisen kohteena on organisaation panostukset hen-
kiloston ydinosaamiseen seka organisaatiossa kaytettaviin teknologioihin, teknologian
tarkoituksena on ratkaista nykyisia ja tulevaisuuden ongelmia. Teknologian kehitys on
jatkuvaa, joten tasta syysta teknologiaa ja teknologiastrategiaa tulee tarkistella jatkuvasti

ja usein.

Organisaation laatiessa ensimmaista teknologiastrategiaansa, siina tehdyt arvovalinnat
ja linjaukset tulevat olemaan erittain tarkeita, koska myohemmin linjaa on vaikea isojen
valintojen osalta vaihtaa. Hyva teknologiastrategia opettaa tydyhteisda ja ohjaa hen-
kilostoa tekemaan jarkevia valintoja, joihin henkilostd on myds valmis sitoutumaan.
Teknologiastrategia on tyokalu, joka systematisoi ja tukee teknologiajohtamista ja antaa
muutokselle suunnan. Valmis ja jatkuvasti yllapidettava teknologiastrategia maarittaa or-
ganisaation aseman markkinoilla ja suhteessa kilpailijoihin (Vaasan ammattikorkeakoulu
2002).
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3 KEHITTAMISTYO

Strategian laatiminen, kehittdminen ja yllapitdminen edellyttda kykya arvioida tule-
vaisuuden markkinoita. Aineiston kerdamistapa ja jatkumo riippuu aihepiiristd seka
kaytettavissa olevista aikaresursseista. Tavoitteenani on arvioida erilaisia tulevaisuusvi-
sioita eli kilpailumahdollisuuksia silmalla pitden yrityksen olemassa olevia resursseja,
joihin yrityksen Kkilpailustrateginen paamaara perustuu. Yrityksella ei ole talla hetkella
voimassa olevaa kilpailustrategiaa, ja liikeidea on suunnattu ilman selkeaa kilpailustrat-
egista paamaaraa. Taman kehittdmistydén paamaara on myos tuottaa case-yritykselle
tietoa erilaisista kilpailustrategisista vaihtoehdoista toiminnan jantevoittamista varten.

Lisdksi ehdotetaan mita toimenpiteita valittuun strategiaan siirtyminen vaatisi.

Kehittamistydn teoriaosuus perustuu viiden kilpailuvoiman malliin (kts. Kuvio 1) seka
Bostonin matriisiin. Molempien mielesta yrityksen menestymisen kulmakivi on lisdarvon

tuottaminen asiakkaille.

Arvoketjumalli on valittu teoriaosuuteen, koska se selittdd hyvin pienten yritysten
kasvuhaluttomuutta ja mahdollisuuksia. Porterin viiden kilpailuvoiman malli on valittu te-
oriaosuuteen, koska se kertoo toimialan kilpailun selkeasti seka antaa hyvan pohjan yri-

tyksen kilpailuetujen ja -strategian luontiin.
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Porterin viiden Kilpailuvoiman malli

4 2
Uusien tulijoiden uhka

- Uusia yrityksid tulee todennikdisesti
paljon, silld alalle tulo on helppoa.

< J
i )

Asiakkaiden neuvotteluvoima Alalla olevat kilpailijat Toimittajien neuvotteluvoima
- Asiakkailla on suuri neuvotteluvoima, - Alalla on suuria kilpailevia toimijoita. ; ! B
suurin osa asiakkaista tulee kiytinnissi - Omien palveluiden on oltava - ‘f;?;;;?;;;?iﬁ‘:i:: t:;mjla‘

jiillleenmyyjien kautta. kilpailukykyisii. J :
. J

Korvaavien palveluiden uhka

- Korvaavia palveluita loytyy ja
niitii on helppo toteuttaa.
- Tulevaisuudessa uudet palvelut
korvaavat kokonaisuudessaan vanhat.

Kuvio 1. Sovellettu Porterin viiden kilpailuvoiman malli. (Aalto-yliopisto 2017.)

3.1 Menetelmat

Hosting-palvelun teknologisen kehityksen arviointiin sopii skenaariotekniikka, jossa
asiantuntijoilta kysellaan heidan nakemyksiaan kehityksen suunnasta ja naista kootaan

trendiskenaarioita (Salesforce 2020).

3.2 Dokumenttianalyysi

Dokumenttianalyysilla pyritddn saamaan yrityksesta ja sen toimintatavoista taustatietoa
ja lisddamaan nakokulmia yrityksen kehittdmisen pohjaksi. Aineisto koostuu yrityksen

verkkosivuista, dokumentoinnista seka haastatteluista.

Dokumenttianalyysilla pyritddn saamaan kokonaisuutta arvioitua ja tehtya kirjalliseen

muotoon eri tavoin keratyistd aineistoista. Tavoitteena on luoda sanallinen ja selkea
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kuvaus kehitettavasta asiasta, jotta lahtétilanne ja johtopaatokset voidaan tehda luotet-

tavasti ja selkeasti.

3.3 Yrityksen arvovalinnat

Yritys voi suunnata kehittdmisty6taan niin, etta se voi toteuttaa tiettyja arvovalintoja. Kil-
pailuetuna voidaan nahda esimerkiksi palvelun tuottamisen eettisyys, minimaalinen hiili-

jalanjalki tai muut vihreat arvot.

Yleisesti voidaan ajatella, ettd arvot ovat kaiken tekemisen pohjalla. Monissa menes-
tyvissa organisaatioissa toimitaan tiettyjen arvojen mukaisesti, vaikka niita ei olisi kirjattu
mihinkaan. Arvojen voidaan ajatella olevan yrityksen tapa toimia ja niiden olevan osa
yrityskulttuuria. Mitd isommaksi organisaatio tai tydyhteisé kasvaa, sitd enemman syntyy
erilaisia ristiriitoja, joiden keskeisimpina syind ovat yleensa erilaiset arvot. (Saksi J.
2019.)

3.3.1 Strategisen kehittymisen vaihtoehdot

Pienen yrityksen strategisia kehittymisvaihtoehtoja on kolme. Ensimmaisessa vaihtoeh-
dossa yrityksella ei ole halua eika resurssia kasvaa, ei edes silloin kun asiakkaita olisi
enemman kuin riittdvasti ja kysynta antaisi siihen mahdollisuuden. Tassa tapauksessa
toiminta sailyy pienimuotoisena ja yrityksen joustavuuden sailyttdminen tulee entista

tarkeammaksi.

Toisen vaihtoehdon mukaan yritys pyrkisi hyodyntdamaan ympariston tarjoamat
kasvumahdollisuudet, jolloin yrityksestd kasvaisi vahitellen keskisuuri yritys. Tall6in
toiminnan kehittdminen ja tehostaminen ovat avainasemassa. Kolmannessa vaihtoeh-
dossa yritys pyrkii hakemaan kasvua aktiivisesti ja silla on halua laajentua uusille toimi-
aloille. Yritys etsii jatkuvasti uusia mahdollisuuksia tuotteiden luovuuden ja tulevaisuuden

tarpeiden visioinnin avulla. (Leppaalho 1991, 134.)

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Jukka Lampikoski



15

3.4 Bostonin matriisi

Bostonin matriisi on lahtenyt Boston Consulting Groupin kehittamastd menetelmasta,
joka perustuu seuraaviin oletuksiin: mitd suurempi kasvunopeus, sitd suurempi kehit-
ysmahdollisuus; mitd suurempi markkinaosuus, sitd vahvempi organisaation Kkil-

pailuasema. (Boston Consulting Group 2020.)

pient suuri
Kysymysmerkki Tahti suuri
KASVU
Koira Lypsylehma pieni
MARKKINAOSUUS

Kuvio 2. Bostonin matriisi (Jaakkola ja Tunkelo 1987, 51).

Bostonin matriisilla voidaan todeta selkeasti eri tuotteiden tai palveluiden vaikuttavuutta
liikevaihtoon ja nain ollen voidaan tiedostaa tuotteet, jotka tuovat vain vahan rahaa tai

ovat yritykselle rasitteita ja tuovat tappioita organisaatiolle.

Bostonin matriisin kentat

o Tahdet — kehittyvat nopeasti ja niillda on suuri markkinaosuus. Nopea kasvu vaatii
yleensa voimakkaan investoinnin. Ajan my6ta kasvu hidastuu ja niista tulee "lyp-

sylehmia".
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e Lypsylehmait — alhainen kasvu ja suuri markkinaosuus. Ne eivat vaadi suuria
investointeja, mutta tuovat korkeita tuloja, joita yritys kayttaa laskujensa maksam-
iseen ja toiminnan muiden alueiden tukemiseen.

o Kysymysmerkit — pieni markkinaosuus, mutta nopea kasvu. Ne vaativat suuria
panostuksia markkinaosuuksien yllapitamiseksi ja viela enemman sen
kasvattamiseksi. Suurten investointien ja riskien vuoksi yrityksen johdon on
analysoitava, mista kysymysmerkeista tulee tahtia ja mitka on parempi poistaa.

o Koirat — pieni markkinaosuus, alhainen kasvuvauhti. Ne tuovat riittavat tulot
itsensa yllapitamiseen, mutta niista ei tule riittavia lahteitd muiden hankkeiden

rahoittamiseen. Koirat on havitettava.

3.5 SWOT-analyysi

SWOT-analyysia (Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats) voidaan kayttaa ja-
rkevasti yrityksen toiminnan ja perusteiden tulkitsemiseen ryhmittelemalla yrityksen
toimintaan vaikuttavia tekijoita havainnollisempaan nelikenttaan. Analyysi nayttaa
selkealla tavalla yrityksen vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet ja uhat. (Professional
Academy 2020.)

3.5.1 Vahvuudet

Yrityksen vahvuudet ovat tekijoita, jotka tekevat yrityksestd houkuttelevan ja antavat

asiakkaalle mielikuvan, miksi yrityksen palveluita kannattaa kayttaa. Naita ovat

- asiakaslahtdisyys

- laaja asiakaskunta

- monipuolinen osaamisportfolio

- viimeisimman teknologian hyddyntadminen
- paikallisuus

- olemassa olevat resurssit.

Hosting-palvelut on yksi niistd toimialoista, jotka ovat kasvaneet kovasti viime aikoina,

mutta joiden kasvun ennustetaan jatkuvan tulevaisuudessakin. Asiakasmaarat
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lisdantyvat, mutta samalla alan yritykset keskittyvat. Tama mahdollistaa yrityksen kan-
nattavuuden jo pienella prosentilla olemassa olevasta markkinasta. Tama on ehdotto-

masti vahvuus my@s pienille toimijoille.

Etuna yritykselle on my6s olemassa oleva jalleenmyyjaverkosto, joka kasvaa tasaiseen
tahtiin, ja joustavina SaaS-palveluntarjoajina jalleenmyyjat saavat yhteistyota juuri silla

laajuudella kuin haluavat.

Koska markkina on asiakaslahtdista, itse kehitys tapahtuu asiakkaiden tarve edell, ja

palveluita kehitetdan siihen suuntaan, mita asiakkaat tarvitsevat.

3.5.2 Heikkoudet

Heikkouksia voivat olla

- riittdvan henkildston 16ytaminen yrityksen laajentuessa
- pieni markkinaosuus

- globaalimarkkina.

Siina missa globaali markkina on heikkous, koska kilpailijat kaikkialta maailmasta tulevat
kaytannéssa samalle viivalle kilpailemaan teknologialla ja hinnalla, on se myés mah-
dollisuus asiakaskunnan laajentuessa — samaa palvelua voidaan myyda kaytannossa

mihin tahansa maahan.

Alan yksi merkittdva heikkous on ammattitaitoisen henkildéston 16ytaminen. Hosting-
palvelut ei ole toimialana enda niin arvostettu, mitd se oli esimerkiksi parikymmenta
vuotta sitten, ja tasta syysta sita ei opeteta juuri missaan. Kaikki osaaminen perustuu
kokemukseen ja itseopiskeluun. Henkildstén opettaminen hosting-alalle on pitkd pros-

essi ja yleensa osaajia on kallista pitaa yrityksessa, koska heista on alalla suuri kysynta.
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Heikkoutena on myds pieni markkinaosuus, joka voi pahimmillaan tarkoittaa suurta

prosentuaalista asiakaskatoa mahdollisten ongelmien iimetessa.

3.5.3 Mahdollisuudet

Teknologia on kehittynyt viime vuosina huimasti, mutta sen luomia mahdollisuuksia ei
ole vielad yleisesti hyddynnetty laajasti hosting-alalla. Esimerkki tallaisesta ovat erilaiset
konttipalvelut, joissa virtualisoitu palvelu toteutetaan sovelluskohtaisesti. Toisaalta
myoskaan suorien SaaS-palveluiden, joissa ohjelmistoja myydaan valmiina yleisesti
verkkoselaimissa kaytettavina palveluina, hyddyntaminen hosting-alalla ei ole viela
itseisarvo. Asiakkaalle pain nakyva teknologia on jumiutunut paikalleen ja suurin osa
markkinasta tarvitsee vain jonkun julkaisujarjestelmaalustan toimiakseen ja perin-
teisemmat FTP-tunnukset tai tietokantatunnukset palveluiden asennusta varten ovat ja-

amassa historiaan.

Alalla mahdollisuuksia voivat olla

- palveluportfolion tdydentaminen ja monipuolistaminen
- palveluiden kasvava kysynta

- palveluiden tehon tarpeen lisdantyminen

- ekologisuuden arvostuksen nousu

- ty6ta helpottava teknologia ja automaatiot

- kansainvalistyminen.

Konesalipalvelut ovat yksi maailman energiaa kuluttavimmasta toimialoista. Samalla kun
palveluiden tehontarve kasvaa, yritykset haluavat kantaa oman kortensa kekoon ilmas-
totalkoissa. Ymparistotietoisuus on kestavan kehityksen ja yleisen ilmastoajattelun
myota noussut. Erilaiset ymparistbongelmat ovat nostaneet ihmisten ymparistdarvot

uudelle tasolle ja he edellyttavat naita arvoja jatkossa myos palveluiltaan.
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Tekniikka kehittyy koko ajan ja sitd kautta palvelut voivat muuttua radikaalisti jo
pienellakin aikavalilla. Ottamalla tekniikkaa kayttddn ensimmaisten yritysten joukossa,
palvelut monipuolistuvat, tehostuvat ja nopeutuvat. Hitaasti markkinamuutoksiin rea-
goivat yritykset tulevat olemaan ongelmissa, ja mita suurempi yritys sitd kankeampaa on

laivan liikuttaminen uudelle reitille.

3.5.4 Uhat

Jos liiketoimintaa edistavat yrityksen vahvuudet ja mahdollisuudet, vastapainona sita

vaarantavat heikkouksien ohella uhat. Uhkia ovat esimerkiksi

- liilan nopea kasvu ja tasta johtuva tyévoimapula
- kilpailijoiden kayttamat resurssit ja automaatiot
- kiristyva kilpailu

- muista maista tulevat kilpailijat.

- suuryritysten markkinaa mullistavat tuotteet.

Kuten aiemmin tuli todettua, hosting-toimiala ei ole talla hetkella kiinnostava, eika sita
opeteta koulussa juuri lainkaan. Tasta syysta tasapainoilu kasvun, palvelulaadun ja am-

mattitaitoisen henkiloston jaksamisen kanssa on merkittavaa.

Asiakkaiden on myOs todella helppoa vaihtaa palveluntarjoajaa kaytannossa ilman

mitdan omia toimenpiteita ja tdma tekee markkinasta haavoittuvaisen muutoksille.

Kiinteda henkildstéa on myds riskialtista palkata pienelle yritykselle, koska asiakkaiden
kadotessa ei henkilostokuluista paase samalla tavalla eroon. Kaytannossa tilanne

menee siis niin, etta tulot tulevat pienista puroista, mutta kulut ovat aina suuria.

Tasta paastaankin siihen, ettad alan ollessa globaali on henkiléstén palkkataso muualla
maailmassa, esimerkiksi Aasiassa, merkittavasti edullisempi kuin Suomessa, ja tasta
syysta palveluita voidaan tarjota paljon edullisempaan hintaan. Merkittdvana uhkana on,

ettd joku ulkomaalainen toimija tulee tarjpamaan palveluita olemassa olevalle
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asiakaskunnalle lahes ilmaiseksi ja tdman jalkeen muuttaa palvelunsa osittain tai ko-
konaan maksulliseksi. Talla hetkella sahkoépostimarkkinat voidaan laskea vallatuksi juuri
talla tavalla ja ovat nykyaan kaytdnnodssa kokonaan kahden suuren globaalin yhtién hal-

linnassa.

Kansainvalistyminen on siis seka suuri mahdollisuus mutta myés suuri uhka. Muista
maista tulevat kilpailijat kiristavat entistetdan jo tiukkaa kilpailutilannetta, eivatka asiak-
kaat yleensa osaa kilpailuttaa ilman erillistd konsulttia hyédykkeesta kuin hinnan, mutta

ei itse palvelua.

Toimiala on sindnsa erikoinen, etta siihen paasee helposti mukaan lahes kuluitta, kun-
han on osaamista. Tastd syysta toimijoita tulee koko ajan paljon lisda, mutta myos
heikoimmat kuihtuvat nopeasti pois ja suuret toimijat pyrkivat ostamaan menestyneet

pienyritykset pois kilpailemasta.
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4 CASE-YRITYS

Case-yritys on on pienikokoinen webhotellipalveluiden tarjoaja, joka on toiminut alalla
vasta muutaman vuoden. Yrityksen toimitilat sijaitsevat Turussa ja Tampereella. Yhtio
harjoittaa hosting- ja konesalipalveluita Suomen alueella. Yritys on sulautettu muuta-
masta alalla toimineesta organisaatiosta yhdeksi suuremmaksi organisaatioksi, jonka
tarkoitus on parantaa yrityksen edellytyksida toimia taloudellisemmin ja tarjota
asiakaskunnalle entistd parempia palveluita. Organisaation, jolla on mahdollisuuksia
tehda toimintaa moneen eri suuntaan, kannattaa miettia strategiaansa saastaakseen ai-

kaa ja rahaa.

Toimiala on kasvanut edelleen viime vuosina ja asiakasyritykset ovat alkaneet arvosta-
maan entista enemman vihreita arvoja ja ekologisuutta valinnoissaan. Alan nakymat ovat
vakaat. Alalla toimivat yritykset vaihtuvat nopeasti ja suuremmat yritykset ostavat ak-
tiivisesti pienia toimijoita pois markkinoilta, jolloin palveluntaso yleensa heikentyy. Toim-
ialalla on myds useita muuttujia koska teknologiat alati muuttuvat. Paaasialliset
asiakasryhmat ja myyntikanavat pysyvat, mutta myytavat palvelut voivat muuttua mer-
kittavastikin jonkin tulevaisuuden teknologian seurauksena, mika vaatii alalla toimivilta

yrityksila ketteryytta muuttaa palveluitaan asiakkaiden tarpeita tyydyttavalla tavalla.

Toiminnan tarkoitus on siis olla suomalainen, osaava, luotettava ja kilpailukykyinen host-
ing-palvelun tarjoaja, joka hyodyntaa palveluissaan aina viimeisinta toimivaksi todettua
teknologiaa, seka laajentaa osaamispohjaansa ja tarjoaa asiakkailleen hyvaa kokonais-

valtaista palvelua, ja tata kautta tuo asiakkailleen lisdarvoa verrattuna kilpailijoihin.

4.1 Liiketoiminnan nykytila

Yritys on toiminut samalla toimialalla perustamisestaan lahtien. Toiminnan alkaessa,
yrityksessa oli tdissa kolme osa-aikaista henkilda, jotka olivat yrityksen perustajat.
Toiminta on vasta aluillaan ja meneillddn on ensimmainen vuosi, kun yrityksella on

toimintaa ja liikevaihtoarvio vuodelle 2020 on noin 80 000 euroa.
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4.2 Ydinosaamiset ja teknologiat

4.2.1 Teknologiapyramidi

Teknologiapyramidi antaa kuvan yrityksen sen hetkisestd teknologisesta tilan-
teesta. Se koostuu keihdankarjista, avainteknologioista seka liitannaisteknologioista.
Nama termit kuvaavat teknologian kehityksen tasoa ja tarkeyttd yrityksen
liketoiminnassa. Tehtyja teknologiavalintoja ja tulevaisuuden tavoitteita on hyva tar-

kastella laaditulla teknologiapyramidilla.

Pyramidi muotoutuu jatkuvasti koska uusia teknologioita voi nousta avainteknologi-
oiden joukkoon tai vastaavasti niita voidaan ulkoistaa alihankkijoiden tehtavaksi ja
talldin ne putoavat litannaisteknologioiksi. Suuremmat yritykset voivat myos ostaa

pienempia teknologiayrityksia taydentamaan omaa palveluportfoliotaan.

Kehityskelpoisimmat ja tulevaisuuden kannalta merkittdvimmat teknologiat nos-

tetaan merkittavien panostusten avulla keihaankarjiksi.

Avainteknologiat  kiteyttavat yrityksen toiminnan kannalta keskeisimman
teknologisen ja teknisen osaamisen. Teknologisen kehityksen kannalta yrityksen tu-
lee paivittaa avainteknologioitaan jatkuvasti silla alalla, jolla silla on eniten osaamista.
Talla yritys pyrkii pitamaan palvelunsa mahdollisimman kilpailukykyisena. (Sjéholm
2001.)

Nykyaan yritystoiminnassa on tavanomaista keskittya kapealle, yrityksen ydi-
nosaamisen ja teknologialueelle. Ydinosaamisen ulkopuolella olevia palveluita an-
netaan alihankkijoiden tehtavaksi, mika synnyttaa yritysten valisia kumppanuussu-
hteita. Talloin alihankkijana toimiva toimija hallitsee jotain maarattya litannaiste-

knologiaa, jonka on saanut vastuulleen. (Sjoholm 2001.)
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Kaikki yritykset pyrkivat kehittamaan sellaista uutta teknologiaa, mitd muiden on it-
selleen vaikea kopioida. Yritykset pyrkivat tavoitteellisesti kehittdmaan itselleen
tamankaltaisia keihaankarkia ja tuomaan uusia tuotteita tai palveluita markkinoille.
Keihaankarkien kehittdminen on yrityksille tarkeaa kilpailukyvyn ja osaamisen kan-
nalta. Se antaa myos tarkean viestin markkinoille ja kilpailijoille siita, etta yrityksella

on hallussaan kehitykseen tarvittavaa osaamista. (Sjéholm 2001.)

WEBHOTELLIT

VIRTUAALIPALVELIMET

ASIANTUNTIJAPALVELUT

KAPASITEETTIPALVELUT

VERKKOTUNNUKSET

NIMIPALVELIMET SAHKOPOSTIPALVELUT

Kuvio 3. Teknologiapyramidi.
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4.2.2 Uuden teknologian kayttdéonotto

Teknologiaa ja tarjottavia palveluita tulee kehittaa kilpailukyvyn yllapitamiseksi. Selkeaa
aikaa uuden teknologian kayttdonotolle ei ole, vaan sita kannattaa ottaa kaytté6n aina
tarvittaessa. Tama toteamus ei kerro mydskaan sita milloin yrityksen on jarkeva kayttaa
resurssejaan uuden teknologian kehittdamiseen tai mikd on perimmainen syy kehit-
tamiselle. Todellisen syyn I6ytamisen apuvalineeksi Sjoholm (2001) on listannut erinaisia

vaihtoehtoja:

1. Asiakas haluaa ottaa jotain uutta teknologiaa kayttédnsa. Asiakkaalla on nake-
mys mita teknologiaa tulisi kayttaa.

2. Joku suuri yhteistydbkumppani vaatii siitymaan uuden teknologian
hyédyntamiseen.

3. Organisaation tai yhteistydkumppanin edustaja pyytaa kehitysaskelta.
Jollain Kilpailijalla on kaytdssaan tai kehitteilld uutta teknologiaa.

Ehdotus on johdon tai johtajan nakemys tai visio.

4.3 Taloudellinen tila

Liiketoiminnan talous on yhtién alusta asti ollut vakaalla pohjalla. Yrittdjat ovat
osaamispaaomansa lisaksi sijoittaneet yhtiéon laitepadomaa, joten mitdan suuria in-
vestointeja toimintansa mahdollistamiseksi ei yrityksen ole ollut tarvetta tehda. Suurin
osa toiminnasta lisdd kustannuksia vasta kun asiakasmaarat merkittavasti kasvavat.
Yritys kayttaa palveluissaan paasaantoisesti ilmaisia avoimeen lahdekoodiin perustuvia
ohjelmistoja. Vakavaraisuusaste on yrityksella hyva. Kone- ja laiteinvestointien takia

velkaa ei ole tarvinnut ottaa.
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4.4 Liikeidea

4.4.1 Tuotteet ja palvelut

Yrityksen liiketoiminnan ydin on webhotellipalveluiden seka virtualisointiymparistdjen
tuottaminen asiakkailleen ja jalleenmyyjilleen. Taman lisaksi yritys toimii aktiivisena verk-
kotunnusvalittdjana seka sahkopostipalveluiden tarjoajana ja jalleenmyyjana. Kaikki yri-
tyksen palvelut pyritdan kehittdmaan mahdollisimman hyvin asiakkaiden tarpeita tyydyt-

tavaksi.

Yhtidlla on my6és omat laitetilat Turussa ja Tampereella, joista se voi tarjota konesali-
palveluita laajemminkin, esimerkiksi asiakkaiden omien koneiden sijoittamiseen tai jos

tarvitsee toteuttaa jotain laajempia palvelukokonaisuuksia.

Yrityksen ensisijainen asiakasryhma on yritykset, jotka haluavat hyvia luotettavia palve-
luita joko itselleen tai jalleenmyytavaksi. Yksityishenkiléillekin myydaan valmiiksi suun-
niteltuja peruspalveluita. Case-yritys toteuttaa ja tarjoaa kaikkia hosting-palveluita
raataloityina jalleenmyyijilleen juuri silla yhteistydn syvyydella, jolla asiakas haluaa. Esi-
merkiksi palvelu voidaan tuottaa kokonaisvaltaisesti ilman asiakkaan huolen haivaa tai
tarjota sille vain palvelualusta, jossa tietty osa palveluportfoliosta jaa jalleenmyyjan

yllapidettavaksi.

Raataloityjen palveluiden tyéhinnoittelu tehdaan urakkatarjouksena tai tuntilaskutuksella

tilanteen mukaan.

4.4.2 Brandi

Yrityksen brandiin vaikutta kaikki se toiminta, jota yritys harjoittaa. Onnistuneen imagon

avulla asiakkaat saadaan valitsemaan juuri tdman yrityksen palvelut.
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Tutkija arvioi, ettd case-yrityksen imago on laadukas ja luotettava: Yritys on tunnettu
ystavallisestd ja asiantuntevasta palvelusta. Palvelusuunnittelussa lahtékohtana on

asiakaslahtdisyys, joka on toteutunut hyvin. Yritys tekee minka lupaa.

4.4 3 Kilpailijat

Paakilpailijat ovat suurehkot suomalaiset hosting-yritykset, kuten Planeetta Internet ja
Louhi Networks. Case-yritys ei kilpaile talla hetkelld suoraan ulkomaalaisten hosting-
tarjoajien kanssa, koska organisaatio keskittyy enemman palvelun tuottamiseen suoma-
laisille yrityksille ja uusimman tekniikan mahdollistamiseen. Ulkomaalaisilta yrityksilta ei
saa palvelua nykyaan juuri lainkaan, eikd ainakaan suomen kielell3, jolloin ongelmatilan-

teessa asiakas jaa yksin.

Toisaalta markkina on myos otollinen siina, ettd suuret toimijat ostavat aggressiivisesti
kasvavia kilpailijoita pois markkinoilta, joten kilpailijoita on suhteessa tarpeeseen yllat-

tavan vahan.

4.4 .4 Markkinat

Organisaatiolla on tavoitteena kuulua l|ahivuosien aikana edustamillaan toimialoilla
valtakunnallisten karkiyritysten joukkoon ja saada vallattua aiempaa suuremman osan

markkinoista.

Yrityksen toiminta-alue kattaa koko Suomen lisaksi myds minka tahansa muun geopo-
littisen alueen, jossa menestyy suomen tai englannin kielelld. Painopiste on alku-
vaiheessa ollut Varsinais-Suomen ja Pirkanmaan alueella, jossa suurin osa yhteistydssa
toimivia yrityksiakin toimii. Markkina on kaytannéssa kokonaan internetissa ja globaali,

joten mitaan tarkempia maarityksia markkinoiden sijainnille ei kdytannossa tarvita.
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Tarkeimpia yhteistydkumppaneita ja asiakkaita ovat mainostoimistot ja muut toimijat,
jotka tekevat verkkosivuja tai tarvitsevat muuten teknisia asiantuntijapalveluita. Yksit-

taisena asiakaskuntana pk-yritykset ovat tarkein, joskin sekalainen asiakasryhma.

Paayhteistydkumppaneiden kanssa toimimisella on pitkd historia, mika lujittaa myos
muita yhteistydsuhteita. Yhteistyokuvioihin ei ole odotettavissa muutoksia lyhyella ai-
kavalilla, mutta tilanne voi muuttua yllattdvankin nopeasti, jos yhtié paattaa vaihtaa

strategiaansa tai jos markkinat palveluiden osalta merkittavasti muuttuvat.

IT-ala on jo vakiintunut, mutta myos koko ajan todella nopeasti kasvava. Asiakasmaara
ja hosting-palveluiden tarve on merkittava — kdytanndssa jos yritys ei ole netissa, sita ei

ole olemassa.

4.4.5 Toimintatapa

Yrityksessa henkilostolld on pitkd, jopa kymmenien vuosien, kokemus alasta ja sen
myota tapa toimia tehokkaasti ja tehda toimivia palveluratkaisuja ja sitd kautta vaikuttaa

yrityksen menestykseen.

Yritys julkaisee ja kehittda uusia palveluita hiljaisempina ajanjaksoina kuten kesaisin ja
joulunpyhind. Se myos keskittéda palveluiden yllapitotydt yoaikoihin tiettyina paivina, jotta
asiakkaille tulee paivityksistd mahdollisimman vahan haittaa. Palveluita kehitetdan ja

suunnitellaan ympari vuoden.

Palveluportfoliossa pidetaan vain niitéa tuotteita, joilla on kysyntaa, jotta ne saadaan
pidettya tehokkaana ja ajan tasalla. Palveluita, joilla ei ole markkinalla kysyntaa, ei ole

jarkevaa kehittaa ja kayttaa niihin resursseja.
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Selkeaa markkinointisuunnitelmaa ei yrityksella viela ole. Yhteistyd mainostoimistojen ja

ohjelmistokenhittdjien kanssa seka internetsivut hoitavat markkinoinnin virkaa.

Laskutus ja maksuliikenne hoidetaan Ropo-capitalin kautta ja kirjanpito seka
tilinpaatokset Talenomin kautta. Yritys kayttaa asiakaspalvelussaan ja kehitystydssaan

Atlassianin Jira-ohjelmistoja seka kokouksissaan Microsoft Teams -keskustelualustaa.

Uusia laitteita ja komponentteja hankitaan tarpeen mukaan, mutta lahiaikoina ei ole tar-
koitus tehda uusia hankintoja. Turussa yritykselld on omat toimisto- ja konesalitilat, yht-
eensad noin 150 m2, seka lisaksi on pihatilaa. Tampereella yrityksella on konesalista

vuokrattua tilaa.

4.5 Jalleenmyyjien mielipide case-yrityksesta ja sen palveluista

Yrityksen jalleenmyyjia haastateltiin lomakekyselylla kevaalla 2020. Lomakekyselyn pe-
rusteella voidaan paatelld, etta jalleenmyyjat ovat tyytyvaisia case-yrityksen palveluihin
ja laatuun ja hinnoitteluun. Palveluvalikoimaan toivottiin vuosittain uusia palveluita tai
ominaisuuksia, jotka antavat heidan asiakkailleen lisdarvoa. Toimitusaikaan oltiin
paasaantoisesti tyytyvaisia, mutta loma-aikoihin toivottiin palveluille nopeampaa toimi-
tusaikaa ja palveluihin yleisesti lisdd automaatiota. Jalleenmyyjien ostopaatoksiin
vaikuttaa eniten tuotteen hinta-laatusuhde, nopea asiakaspalvelu seka kotimaisuus. Ja-
lleenmyyijilla ei ole intressia toimia tuotteiden teknisena asiantuntijana vaan mahdollista-

jana omille asiakkailleen. (Liite 1.)

Mieluisin ostotapa nykyisille jalleenmyyjille on henkildkohtainen sahkdposti etukateen
maaritellylle yhteyshenkilélle tai palveluiden tilaaminen omatoimisesti internetista. Pu-
helinsoitto ei ole mieluisin eikd tehokkain tapa tilata uusia palveluita. Yleensa hallintap-
aneeliin tutustumisen jalkeen voi tilaukset tehda omatoimisesti ja puhelimitse tilauksia ei

tule juuri lainkaan. (Liite 1.)
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Tuloksista voidaan paatella, ettéd yritykselle on jarkevinta kayttda tuotekehityspanos-
tukset tilausten helpottamiseen verkkokaupasta, ja hoitaa puhelimitse paasaantdisesti

vain teknista asiakaspalvelua. (Liite 1.)
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5 KILPAILUSTRATEGIAN KEHITTAMISSUUNNITELMA

Case-yrityksella ei ole ollut kaytéssaan yhta selkeaa kilpailustrategiaa. Toiminta on saatu
nousuun hankkimalla asiakkaita pk-yrityksistd vanhojen kontaktien avulla ja toteutta-

malla palveluita yhdessa jalleenmyyjien kanssa.

Yritys on toteuttanut myds joitain erilaisia suunnitteluprojekteja, jotka vievat aikaa ja ra-
haa. Yrityksen tekeminen on tukeutunut vahvasti omistajiensa osaamisen ja
asiantuntemuksen ymparille. Yrityksen yksi heikko piirre on ollut vahainen strateginen
ajattelu, koska toimitusjohtajan ja omistajien resurssit eivat ole riittdneet pitkan linjan
strategiseen suunnitteluun, silla he ovat kiinni jokapaivaisessa yrityksen pyorittamisessa.

Osa yrityksen vahvuuksista on mahdollisesti jaanyt kayttamatta.

5.1 Liikeidean kehittdminen strategiamallin avulla

Hosting-alasta voidaan tunnistaa Porterin strategian mukaisesti kolme eri kilpailustrate-
giaa: kustannusjohtajuus, differointi ja keskittyminen. Seuraavaksi kdydaan lapi, mita
nama kolme mahdollista strategiaa tarkoittaisivat case-yrityksen tapauksessa, ottaen
huomioon sen kaytettavissa olevat resurssit. Lisaksi mietitdadn mita vision tdsmennykset
tarkoittaisivat yrityksen toiminnassa. Lopuksi ehdotetaan yhta strategioista palvelemaan

yrityksen jatkoa it-palveluntarjoajana.

5.1.1 Kokonaisvaltainen markkinointi

Markkinoinnin kannalta palveluiden brandays on strategisesti differointia. Peruskilpailus-
trategiana olisi hyva olla, etta palveluita ohjattaisiin kokonaisprojektien suuntaan, jossa
myytaisiin kerralla nettisivujen suunnittelu, yllapito ja palvelualusta. Tai vastaavasti
myytaisiin tarvittavat palvelinkapasiteettiymparistd hoitosopimuksella. Kilpailuetuna olisi

ainutlaatuisuus, mutta valittomat kasvuodotukset eivat olisi suuret, koska suuri osa
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palvelumahdollisuuksista jaisi kayttamatta. Talla strategialla asiakaskunta jakautuisi suu-
rin piirtein niin, ettd 90 % asiakaskunnasta olisi yrityksia ja 10 %:lla asiakkaiksi voisi val-

ikoitua esimerkiksi kuntia tai vaativampaa palvelua kaipaavia yksityishenkiloja.

Taman kilpailustrategian menestystekijat ovat monipuoliset ja case-yrityksen ammatti-
taitoinen henkildkunta tukisivat tatd strategiaa. Case-yritys voisi huoletta tarjota ko-
konaisvaltaista pakettia, koska se tietdisi osaavansa hoitaa kaikki sen osa-alueet am-
mattitaidolla. Kohdennettu markkinointi saastaisi kustannuksissa, kun ei tarvitsisi mark-
kinoida palveluita niin, etta yritetdan tarjota kaikille vahan kaikkea. Kaikki tilatut palvelut
toteutettaisiin yksildidysti ja laadukkaasti ja kaikille asiakkaille pyrittaisiin luomaan palve-

lun yllapitosopimukset.

Tassa kilpailustrategiassa yritys pystyisi tarjoamaan erityisosaamistaan luotettavasti ja
monipuolisesti, mutta sen tarvitsisi rakentaa mainostoimistojen kanssa kilpaileva palvelu,

mika karkottaisi nykyiset asiakkaat ja yhteistydkumppanit kauemmas.

Kaytannossa tama tarkoittaisi sita, ettd palvelua markkinoitaisiin suoraan kaikille pk-yri-
tyksille, ja pyrittaisiin tarjoamaan kokonaisvaltaista pakettia. Lahdettaisiin siis kilpai-
lemaan uudella konseptilla, jota ei viela monilla kilpailevilla yrityksilla ole tarjota, aina-
kaan vastaavalla laajuudella, jossa tekninen osaaminen olisi talon sisalla. Itse perus-
palvelut voitaisiin hinnoitella markkinaan nahden alakanttiin ja tarjoamalla toimivia
lisdpalveluita asiakaskunnalle keskihintaa asiakasta kohden voitaisiin parantaa. Perus-
palvelun lisdksi pyrittaisiin isommille yrityksille tekemaan pidempia sopimuksia esi-
merkiksi yllapito- tai kapasiteettipalveluista. Todennakdisesti yksityisille asiakkaille ei
myytaisi enaa lainkaan ja mainostoimistoille, jotka talla hetkella ovat ykkéskohderyhma,

ei case-yritys olisi enaa niin haluttava kumppani.

Myyntity6 olisi yksi merkittdvimmista rooleista, sen ollessa paasaantoisesti suoramyyn-
tia. Jokainen yrityksen tyontekija pyrkisi omalta osaltaan parantamaan yrityksen
nakyvyytta ja asiakashankintaa. Myds myyijien tulisi aggressiivisesti olla yhteydessa

asiakkaisiin, joilla on vanhentuneet sivut ja myyda kotisivujen lomassa esimerkiksi
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yllapitopalveluita. Kaikki yrityksen liikkuvat tyontekijat kayttaisivat yhtién brandia vah-
vistavia vaatteita. Messuilla nakyminen ja "leadien” eli asiakassuhteiden keraaminen
tulisi tarkedaan rooliin, sekd case-yrityksen omilla kotisivuilla nakyvat hinnoittelut

muuttuisivat tarjouspyyntolomakkeisiin.

Yrityksen toimintaa voitaisiin selkeasti kuvata Bostonin matriisin avulla, jossa "tahtena”
olisi korkealla markkinaosuudella ja suurella kasvulla tutut vuosittain laskutettavat
webhotelli- sekd sahkopostipalvelut, joissa tavoiteltaisiin suurta markkinaosuutta ja

alhaista investointitarvetta.

"Lypsylehmana”, jossa yritykselle tulisi pientd kasvua, mutta haettaisiin korkeaa mark-
kinaosuutta, olisi kuukausittain laskutettavat korkeampihintaiset yllapitopalvelut, joiden

kannattavuus on suuri ja Kilpailukyky hyva.

"Kysymysmerkkinad”, jossa yhdistyisi suuri kasvu mutta pieni markkinaosuus, voisi olla
esimerkiksi erilaiset omat pilvipalvelut, jotka vaativat aikaa ja investointia tuoteke-

hitykseen.

"Koirana”, jonka markkinaosuus on matala ja kasvu pienta, olisi esimerkiksi it-tukipalve-
lut, verkkotunnuspalvelut tai nimipalvelut, joita yrityksen on kdytannodssa pakko tarjota

osana kokonaisvaltaista it-palvelupakettia.

Tiivistettynd myytaisiin siis hyvakatteisia palveluita kokonaisvaltaisena ratkaisuna ja

pitkilla yllapitosopimuksilla.

5.1.2 Voimakkaan kasvun hakeminen

Voimakkaan kasvun hakeminen strategiana olisi siis saada yrityksen liikevaihto tuplaan-

tumaan nopeasti seuraavien 2—3 vuoden aikana. Kovan kasvun hakeminen edellyttaisi
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asiakkaiden karsimista ja segmentoimista, niin ettd kaikki palvelut saataisiin tuotettua
automaattisesti tilauksesta ja aggressiivisella markkinoinnilla koitettaisiin saada suurta

osaa markkinoista yrityksen asiakkaaksi.

Hinnoittelupolitiikkakin voisi tdysautomaattisessa palvelussa olla erittdin kilpailukyky-
inen. Ongelmana voimakkaan kasvun hakemisessa olisi uuden yrityksen haasteet

brandin tunnettuudessa ja brandin vahvistamiseen pitaisi investoida merkittavasti.

Taman liikeidean toteuttamiseen yrityksella olisi kylla taydet valmiudet: yrityksella on
kaytossaan kaikki tarvittavat laitteet, yhteydet ja osaaminen. Valinta antaisi myds mah-
dollisuuden kehittya markkinoilla ja olla tdssa paras, mutta kysymys on, onko markki-
noilla kysyntaa taman tyyppiselle palvelulle tai ovatko tdman tyyppiset palvelut isojen
yritysten heinia, silla ndma voivat tarjota automatisoituja palveluita halutessaan vaikka

ilmaiseksi.

Lahdettdessa voimakkaan kasvun strategiaan olisi liikevaihdon kasvun merkittavyys
merkittdva, koska markkinoilta pitaisi saada jalansijaa ja tunnettuutta ennen kuin palvelut
muuttuvat. Jos yrityksella olisi jo entuudestaan vahva brandi, olisi silla helpompi mah-

dollisuus toteuttaa uusia palveluita olemassa olevalle asiakaskunnalleen.

Liiketoiminnan nakdékulmasta palvelut toteutettaisiin niin, ettd yritys tarjoaisi automatiso-
ituja webhotelli- ja verkkotunnuspalveluita asiakkailleen, seka mahdollisesti lisapalve-
luina automatisoituja palveluita omasta jalleenmyyntiverkostostaan. Mitaan raataloityja
palveluita ei tarjottaisi ollenkaan, nain saataisiin palvelimista ja palveluiden automatiso-
innista kaikki irti, myos palvelinten yllapitoty6t olisivat minimissa ja resurssit voitaisiin
keskittdd automatisaatioiden toteutukseen ja uusien palvelujen kehittdmiseen, yri-
tykseen voitaisiin palkata myéhemmin myds henkildkuntaa pelkastdan suunnittelemaan

automaatioita.

Palveluita markkinoitaisiin suoraan pk-yrityksille ja pyrittaisiin haalimaan pitkia asiakas-

suhteita. Yhteistyd muiden toimijoiden kanssa ei olisi merkittdvassa asemassa, koska
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palvelut perustuisivat suureen asiakasmaaraan yksittaisten jalleenmyyjien sijaan. Tarvit-

taessa henkildston osaamista voitaisiin myyda myos ulkopuolisille toimijoille.

Bostonin matriisi toteutuisi tdssa strategiassa seuraavasti: Webhotellipalvelut olisivat
"tahti”, joka tarjoaisi mahdollisuuden merkittavalle kasvulle ja kannattavuuden paran-
tamiselle. Taman kehittdmiseen uppoaisi paljon aikaa, joten tuloksen kannalta ei saataisi
suurta kasvua ennen kuin palvelut valmistuisivat. Automatisoitujen palveluiden
houkuttelevuus on suuri ja kilpailukyky hyva. Ulkopuoliset sahkdpostipalvelut olisivat "ky-
symysmerkkind”, jossa olisi kova markkinoiden kasvu, mutta pieni markkinaosuus. Ai-
kapadomaa pitaisi sijoittaa alueelle, josta saataisiin vain pienta voittoa. Markkinat ovat
kuitenkin tottuneet saamaan sahkdpostipalvelut kotisivupalveluidensa yhteydessa, joten
niitd on kaytanndssa pakko tarjota, joten se voitaisiin lukea myds “koiraksi’. Palvelun
pohjalle tarvittaisiin varmaa tulosta ja muutamat suuremmat strategiset kumppanuudet
voitaisiin lukea "lypsylenmaksi”, joissa yhdistyisivat suuri markkinaosuus ja alhainen
kasvuvauhti. Pienta liikevaihtoa syntyisi siis ilman mitaan suurempia investointeja ja

yhtio ei olisi riippuvainen massaan perustuvista asiakasmaarista.

Tiivistettyna strategiana olisi siis saada merkittdvaa jalansijaa olemassa olevasta mark-
kinasta, seka toimia edellakavijana palveluiden laadussa ja toiminnan sulavuudessa.
Kaikki oman webhotellipalvelun ymparilla olevat tuotteet hankittaisiin alihankintana tai

ulkopuolisilta toimijoilta.

5.1.3 Keskittaminen

Keskittdmisstrategialla myynnissd keskityttaisiin paasaantodisesti mainostoimistoihin,
jotka kaipaavat huoletonta webhotelli- ja sdhkdpostipalvelua omille asiakkailleen, muita
lisdpalveluita ei pyrittaisi aktiivisesti myymaan. Strategia olisi olla markkinoilla ainut-
laatuinen ja haluttava yhteistydkumppani, joka voisi toteuttaa mainostoimistojen teknisen
puolen halutulla laajuudella aina kotisivujen luomisen johonkin julkaisualustaan tai
pienempaankin koodattavaan yksityiskohtaan. Case-yritys kokisi lievaa mutta varmaa
kasvua, koska asiakkaita tulisi automaattisesti mainostoimistojen kautta ja loppuasiak-
kaat sitouttaisivat itsensa suoraan case-yritykseen tai mainostoimistoon pidemmalla

sopimuksella.
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Taman liikeidean mahdollistaa myds case-yrityksessa oleva palvelinkapasiteetti, jolla
voitaisiin palvella jopa kymmenid tuhansia asiakkaita ilman ylimaaraisia investointeja.
Palveluiden kustannustehokkuus saataisiin markkinalla erittdin kilpailukykyiseksi ja
yhteistydkumppaneille mielenkiintoiseksi. Case-yrityksen ammattitaitoinen henkilékunta
voisi keskittya vain muutaman erilaisen paapalvelun yllapitamiseen. Yritys voisi profiloi-
tua markkinalla parhaaksi yhteistydkumppaniksi mainostoimistoille. Palveluiden laatu
sailyisi, vaikka asiakkaita tulisi lisaa, ja riskit vahenisivat, kun henkilokuntaa ei tarvitsisi

palkata asiakasmaaran kasvaessa.

Kaytannossa liiketoimintaa hoidettaisiin niin, etta yritys tarjoaisi mainostoimistoille suoria
palvelualustoja, joiden kautta mainostoimistot voisivat luoda palveluita olemassa olevan
automaation kautta, ja vain ongelmatilanteissa ndma olisivat yhteydessa case-yri-
tykseen. Erikseen voitaisiin pitda sovittuja palvelun kehittdmispalavereja, joissa mainos-
toimistot voisivat esittda kehitysehdotuksia ja case-yritys voisi esitella uusinta kayttéon

otettua tai markkinalla olevaa teknologiaa.

Mainostoimistoille mainostettaisiin palveluita niin, ettd ne saavat tdyden palvelun palve-
lualustan valmiina siten, ettd vain ongelmatilanteessa otettaisiin yhteytta case-yrityksen
asiakaspalveluun. Kaytetystd kapasiteetista I&hetettdisiin lasku mainostoimistolle. Tai
vastaavasti niin, ettd mainostoimistot voivat vain puskea omat asiakkaansa case-yri-
tyksen asiakaspalveltavaksi ja saavat myynnista pienen provision. Yritys voisi myos
tehda syviakin yhteistydsopimuksia siten, ettd se toimisi ikdan kuin asiakasyrityksen

teknisena asiantuntijana.

Talla tavalla yrityksen liikevaihto kasvaisi hitaasti mutta varmasti, ja pienilld in-
vestoinneilla. Yhteistydkumppanit tekisivat leijjonan osan myynnista ja esimerkiksi jo 10
mainostoimistoasiakkaalla, jotka toteuttaisivat keskimaarin 10 sivustoa kuukaudessa,
saataisiin 100 uutta asiakasta joka kuukausi. Tama yksinaan kasvattaisi likevaihtoa noin

12 000 euroa / vuodessa.
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Bostonin matriisissa "tahden” ja myds “lypsylehman” kohdalle sijoittuisivat webhotel-
lipalvelut, joiden kannattavuus ja kasvu olisi jatkuvasti hyvassa kasvussa. Kaytannossa
palveluita voitaisiin skaalata pienilla investoinneilla ja ilman henkiléstoresurssien

lisdyksia.

"Kysymysmerkkind” toimisivat yrityksen jalleenmyytavat sahkopostipalvelut. Niissa
yhdistyy suuri markkinoiden kasvu mutta pieni markkinaosuus. Kun markkinaosuutta

saataisiin kasvatettua, niin siita voisi kehittya hyvinkin uusi "lypsylehma”.

"Koirana” ei olisi juuri mitdan palveluita, vaan mitdan kannattamattomia palveluita ei olisi

tarvetta yllapitaa tai tuottaa.

Ongelmana kyseisella strategialla voisi olla mainostoimistojen halu ja mahdollisuus kil-
pailuttaa palveluntarjoajaa tiuhaan tahtiin, mikd taas kiristyvan kilpailutuksen perassa
laskisi palvelun kokonaiskatetta. Loppuasiakkaat valitsevat palvelunsa yleensa kotisivu-
jensa tekijan suosituksella ja jo parin mainostoimisto kumppanuuden menettédmisella

menetettaisiin suuri osa liikkevaihdosta.

5.1.4 Valittu strategia

Case-yrityksen nykyisen toimintamallin perusteella voidaan todeta, ettd case-yrityksen
kokonaistehokkuus ei ole parempi kuin kilpailijoilla. Pahimmat kilpailijat teettavat palve-
lunsa paasaantoisesti itse ja heidan palvelumaaransa ovat isompia, mika taas mahdol-
listaa palveluiden alhaisemman ulosmyyntihinnan kuin case-yrityksella. Case-yrityksen
ei uutena yrityksend kannata menna suoraan vanhoille markkinoille vaan yrittaa kilpailla
jollain muulla tavalla kuin hinnalla. Organisaatiossa voisi esimerkiksi ottaa kayttoon
LEAN-ajatustavan, eli pyrkia jatkuvasti poistamaan hukkaa ja tehostamaan palvelua, ja

tata kautta yrittda tuoda palveluun jotain, mita muilla ei ole.
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Tutkimuksen perusteella case-yrityksen ei mydskaan kannata keskittaa itseaan liian
pienelle palvelusektorille. Menestys ei voi perustua vain yhteen palveluun, vaan case-
yrityksen tulisi keskittyd laajempaan tuotevalikoimaan, silld yhdelld tuotteella

Iahdettdessa markkinoilta jalansijan saaminen ottaisi kauan aikaa.

Case-yrityksen palvelut ovat suurimmalta osaltaan yleisia, joita tarvitsevat lahes kaikki

yritykset. Tata portfoliota on hyva tdydentad muutamilla asiantuntijapalveluilla.

Case-yritys on itse painottanut koko ajan toivovansa strategiaa, jossa henkiloston
osaaminen ja vahvuudet tulevat hyvin huomioiduksi, ja tdmakin toive osuu kokonaisval-
taisemman palvelutuottamisen pariin. Nain saadaan samalla palvelinkapasiteetilla
tuotettua monipuolisempaa palvelua ja vahennettya palvelinten tyhjakayttéa, ja samalla
asiakaskunta ja tydnkuva pysyvat monipuolisina. Monipuoliset palvelut antavat mah-
dollisuuden yrityksen myéhemmin keskittya sen palvelun kehittdmiseen, joka vetaa par-
haiten. Hiljaisimpina hetkind aikaresurssit voitaisiin kayttda uusien ja vanhojen palvelu-

iden kehittamiseen.

Vaistamatta strategia on osaltaan myoés keskittamista ja voimakkaan kasvun hakemista
peruspalveluilla, koska ndma palvelut ovat kaytanndssa valmiit eivatka tarvitse kehit-
tamistyota. Myds suurin osa uusista palveluista, joita case-yritys kehittaisi, voitaisiin ajaa

olemassa olevalla resurssilla ja Iahes nollainvestoinneilla.

Yrityksen tulisi panostaa palveluiden differointiin, niin etta yrityksen palvelut koettaisiin
erilaisena kuin kilpailevien yritysten vastaavat, ja asiakkaat olisivat tasta syysta valmiita

maksamaan palvelusta.

Asiakasmaarien kasvaessa kustannustehokkuus nousee. Kaytdnndssa palve-

lurakenteen kannalta ei ole merkitysta kuinka paljon asiakkaita palveluita kayttaa.
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5.2 Muutokset toimintaymparistoon

Kun yritys miettii suuntautumista tiettyyn strategiaan, on sen huomioitava mihin nykyiset
resurssit soveltuvat ja miettia mahdollisia muutostoimenpiteitd ja toimintatapoja, joilla

valittu strategiaa saadaan toteutettua jarkevalla aikataululla.

5.2.1 Brandin kehittdminen ja markkinointi

Organisaation ollessa uusi, ei brandi ole vield kauhean vahva ja ihmisten tiedossa. Toim-
itusjohtajalla ja viestintdsuunnitelmalla tulee olemaan suuri rooli tulevien vuosien kan-

nalta. Toimitusjohtajan imago on uusissa yrityksissa yhta kuin yrityksen imago.

Aikaisemmin ei myyntity6ta ja markkinointia ole juuri tehty, vaan asiakkaat ovat |6ytaneet
palvelut itse. Tavoitteena olisi jatkossa markkinoida palveluita myds verkossa, seka

hankkia uusia ja kannattavia asiakkuuksia myos oma-aloitteisesti.

Mainonta on ollut aiemmin olematonta ja jatkossa olisikin tarkoitus lisata sita seka luoda
mielikuva luotettavasta, osaavasta ja laadukkaasta yhtidsta. Brandin rakentaminen on
tarkeda case-yrityksen toimialalla, koska yritykset ovat keskendadn samankaltaisia ja

palveluiden siirtdminen palveluntarjoajalta toiselle on helppoa ja usein ilmaista.

Asiakastyytyvaisyytta olisi hyva mitata jollain tasolla, jotta voitaisiin arvioida, miten palve-
luiden toteutuksessa on onnistuttu. Aikaisemmin ei asiakaspalautetta ole juurikaan
keratty, joten varmaa tietoa ei ole siitd onko asiakkaat tyytyvaisia toimintaan tai olisiko
jossain jotain kehitettavaa. Jatkossa tavoitteena olisi kerata asiakkailta palautetta jotain

sahkoisia kanavia hyodyntaen.

Markkinointi on yrityksen uudessa strategiassa merkittdvassa roolissa, jos ei jopa
tarkeimmassa. Mikaan erinomainen palvelukaan ei mene kaupaksi, jos ihmiset eivat 16-
yda palvelua ja sen olemassaolosta ei tiedeta. Tarkeinta olisi saada asiakkaat tietdamaan,

ettd palveluvalikoima on suunniteltu juuri heille. Palveluissa olisi tarkeaa, etta laatu ja
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toimivuus vastaa tuotteesta pyydettya hintaa. Hinnoittelu vaikuttaa monin tavoin kaupal-
liseen menestykseen, liian korkea tai liian matala hinta vaikuttaa merkittavasti asiak-
kaiden ostopaatoksiin, mutta toisaalta palvelua ei kannata myyda hinnalla, joka ei kata
kustannuksia ja jata yritykselle katetta. Suuret yhti6t voivat tarjota palveluita tappiolla ja
tata kautta koittaa kuihduttaa markkinoita, ja tasta syysta case-yrityksen ei ole jarkevaa

I&ahted hintakilpailuun vaan 16ytdd muita tapoja erottua muista palveluntarjoajista.

Tarkeimmaksi kanavaksi markkinoinnissa jaavat yrityksen verkkosivut seka palveluhal-

linnan yksinkertaisuus ja selkeys, ja tata kautta luotu onnistunut asiakaskokemus.

5.2.2 Palveluvalikoima

Yritys on toimintansa alusta asti tarjonnut webhotelli-, verkkotunnus- seka sahkoposti-
palveluita [&hinna pk-yrityksille. Uuden strategian mydtad palveluvalikoimaa tulisi
taydentaa kokonaisvaltaisilla palveluilla ja 16ytaa tata kautta suurempia yhteistydkump-
paneita. Omina palveluinaan tulisi palveluportfoliota tdydentaa esimerkiksi virtuaalipalve-
linten ja -ymparistojen tarjoamisella asiakkailleen. Naita uusia palveluita mainostettaisiin

vain sosiaalisessa mediassa ja suurin osa myynnista tulisi jalleenmyyjien kautta.

Aikaisemmin palveluvalikoimaa ei ole pyritty laajentamaan vaan keskitytty nykyisten
palveluiden toteuttamiseen ja nain ollen uusia kasvunmahdollisuuksia ei ole aktiivisesti

luotu.

Yhtena ajatuksena olisi myos merkittavasti lisata it-asiantuntijakumppanuuksia seka
palveluiden yllapitopalveluita isommille yrityksille. Suuremmalla palveluvalikoimalla taa-
taan henkildston aikaresurssille paras tuotto. Yrityksen saadessa jalansijaa markkinalta

voidaan tuottamattomia palveluita tarvittaessa karsia.
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5.2.3 Osaaminen ja teknologiat

Nykyinen henkilostd hallitsee tarvittavat teknologiat nykyisten palveluiden toteut-

tamiseen erinomaisesti.

Yritykselle tarvitaan lisdé osaamista erilaisten automatisaatioiden orkestrointiin ja yht-
eensovittamiseen nykyisten hallintajarjestelmien kanssa. Markkinat ja teknologia on au-
tomaatioissa viela uusia, joten naiden tyostaminen on hidasta. Pidemmalla aikavalilla
kaikki case-yrityksen perustoiminnot maksavat automatisoituna itsensa takaisin, koska
kaikki automaatiolla saastetty aika voidaan kayttda johonkin muuhun yritysta hyddyt-

tavaan toimintaan.

Osaamista yritys voisi tarvita lisaa myds liiketoimintastrategian suunnitteluun ja erilaisten
strategioiden vaikuttavuusarviointiin seka toteuttamiseen. Pienella yrityksella strategiat
ei ole viela merkittdvassa roolissa, mutta heti kun yritys kasvaa on strategialla ja sen

noudattamisella entista tarkedmpi rooli.

5.2.4 Verkostot

Yritykselld on muutamia strategisia kumppanuuksia, mikd mahdollistaa liiketoiminnan
kehittdmisen esimerkiksi yrityksen luoman kilpailustrategian mukaisesti. Yleisen
nakyvyyden ja brandin vahvistaminen tarkeimmassa asiakaskunnassa on hidasta
puuhaa, joten jalleenmyyjaverkoston nopea kasvattaminen olisi tehokkain tapa liike-
vaihdon kasvuun. Case-yritys voisi hyvin my0s ottaa itselleen jalleenmyytavaksi tuotteita
toisilta yrityksilta, jos ne tukevat case-yrityksen palveluvalikoimaa, eivatka ole luonteel-

taan sellaisia, joita case-yrityksen olisi Iahiaikoina jarkeva itse tuottaa.

Hosting-alalla jalleenmyyjat arvostavat luotettavuutta, ammattitaitoa, helppoja yhtey-
denottoja seka sovitusta kiinni pitdmista. On tarkeaa, ettd hosting-yrityksen ja jalleen-
myyjayrityksen ajatukset palvelun arvosta asiakkaalle kohtaavat ja jalleenmyyjan lop-

puasiakkaat saavat luotettavan ja hyvan palvelun. Erityisen paljon jalleenmyyntisu-
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hteissa arvostetaan joustavaa yhteisty6ta, koska talléin esimerkiksi reklamaatiotilante-
issa jalleenmyyvan yrityksen ei tarvitse odottaa vastausta kohtuuttoman kauan. Tama
lisdd asiakkaiden tyytyvaisyyttd ja tatd kautta tuo jalleenmyyijalle huolettomuutta ja

yllapitéda halukkuutta yhteistyohon.

Kun puhutaan hosting-palveluista, on jalleenmyyvan yrityksen hyva olla nykyaikainen ja
perilla niin toimialan mahdollisuuksista kuin myds asiakkaidensa tarpeista. Myytavan
palvelun hyva imago ei ainakaan laske palvelun arvoa ja haluttavuutta. Jalleenmyyvia
yrityksia on hyva olla useita, mutta ei liikaa, jotta palvelu ja yhteydenotot jalleenmyyjien
kanssa olisivat sujuvia. Erikokoiset mainostoimistot, joissa keskitytdan luovuuteen ja
sivustojen toteuttamiseen, ovat case-yritykselle parhaita jalleenmyyijia. Mainostoimiston
suuruudella ei ole case-yrityksen kannalta merkitysta, koska jokainen tarvitsee sa-
mankaltaisia palveluita, ainoa merkitys on yhteistydn sujuvuudella. Tilanne, jossa
mainostoimisto omilla sivuillaan jalleenmyy case-yrityksen palvelua, ja tilanteet, joissa
mainostoimisto keskittda kaikkia vanhat ja tulevat asiakkaansa samalle hosting-yri-

tykselle, ovat case-yritykselle arvokkaimpia.

5.2.5 Henkilosto

Henkilostoon ei tulisi valittomia muutoksia tai lisayksia. Tilanteen niin vaatiessa, yri-
tyksen voisi olla hyva ulkoistaa henkilostohallinnon palvelut ja keskittya itse ydi-

nosaamiseensa.

5.2.6 Kilpailuedut

Yrityksen kilpailuetu voi olla hetkellinen tai pysyva. Kilpailuedut todennakdisesti
muuttuvat koko ajan. Tasta syysta yrityksen tulee kehittya koko ajan, jotta voisi tarjota

asiakkailleen juuri oikeaa palvelua ja nain parasta arvoa asiakkaalle.

Kilpailuetu perustuu yksinkertaisuudessaan asiakkaan kokemaan arvoon, jonka tulee
olla linjassa kustannusten kanssa. Ylivertainen arvo saavutetaan silloin kun tarjottavat

palvelut ovat samanlaisia tai parempia kuin kilpailijoilla, mutta alhaisempaan hintaan tai
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vastaavasti korkeampi hinta pitaa perustella jollain ainutlaatuisella lisdarvolla, jotta siita

ollaan valmiita maksamaan.

Tutkijan mielestd yrityksen kannattaa strategisesti yrittdd erottua muista yrityksista
palvelun laadulla ja pyrkia vastaamaan asiakkaan tarpeeseen mahdollisimman tarkasti

ja saada tata kautta palveluilleen kilpailuetua.

Case-yrityksen tulisi jatkossa keskittya asiakaskuntana ensisijaisesti jalleen-

myyjaverkoston kasvattamiseen, jotta jatkuvia uusia palvelutilauksia saadaan.

Alalla kapasiteetin alkukustannus on yleensd merkittava. Taman jalkeen yrityksen tulisi
pitdd asiantuntijatiimit mahdollisimman pienind, jotta jatkuvat kuukausittaiset
kustannukset saadaan pidettya maltillisena. Case-yrityksen tulisikin kayttaa alihankintaa
kaikkien muiden kuin ydintoimintojen osalta. Nain voitaisiin keskittdd oma osaaminen

ydintoimintojen yllapitdmiseen ja hankkia uusia asiakkaita.

Yrityksen tulee tulevaisuudessa panostaa erityisesti ydinpalveluihinsa ja pyrkia olemaan
naissa edelldkavija ja saavuttaa ndissa kategorioissa palvelujohtajan asema. Asiakkaille
tulee pystya tarjoamaan sellaisia palveluita, joita ei kilpailijoilla ole tarjolla. Case-yri-
tyksen tuotteiden korkea laatu pitdd olla tulevaisuudessakin samalla tasolla kuin
nykyaankin. Kotimaisuusaste tulee myos pitaa korkeana, vaikka palveluita voitaisiin to-

teuttaa ulkomailta edullisemmin.

Onnistuneella markkinointikumppanilla yritys voi vahvistaa olemassa olevaa brandia ja
vahvistaa tata kautta yritysimagoaan. Yritysten kasvava kiinnostus palveluiden
ekologisuuteen ja energiatehokkuuteen tuo case-yritykselle Kilpailuetua, silld kaikki
palvelut tuotetaan aurinkovoimalla ja tuulivoimalla, ja case-yritys kayttda uusia vahaen-

ergisia palvelimia.
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Ennen kuin toimintamallia aletaan muuttamaan, tulee miettia nykyisen toimintamallin kil-
pailuedut. Naita ei saa kaikkia kerralla muuttaa, ettei yritys meneta nykyisia asiakkaitaan.
Tutkimusten perusteella voidaan maarittdad case-yrityksen nykyisen toimintamallin kil-

pailuedut.

Asiakkaille tehtyjen haastatteluiden ja kyselyiden perusteella voidaan todeta, etta case-
yrityksen ydinpatevyydet ovat yrittdjien vahva ammattitaito ja henkilékohtaiset suhteet
jalleenmyyjien kanssa. Nykyiset jalleenmyyjat arvostavat case-yrityksen palveluiden
laatua, kotimaisuutta, kaytannollisyytta seka henkildéstdon osaamista. Asiakkaat saavat
case-yritykseltd suoraan ammattitaitoista ja ystavallistd palvelua, jota ei ole saatavilla

suurimmassa osassa alan palveluntarjoajia.

Ydinpatevyydet syntyvat yrittdjien tiedoista ja taidoista, arvoista ja asenteista, seka ole-
massa olevista kontakteista ja kokemuksista. Yrittdjilla on kymmenien vuosien kokemus

alalta.

5.2.7 Talous

Yritys ei ole vield tehnyt laajaa budjetointia, jossa suunniteltaisiin tulevaisuuden in-
vestointeja tai kaytaisiin lapi katelaskelmia tai tuotto-odotuksia. Ehdotus on, etta jatkossa
tehtaisiin vuosittain budjetti ja sen toteutumista seurattaisiin. Kirjanpito olisi hyva olla

ulkoistettu jatkossakin tilitoimistoon.

5.2.8 Tulevaisuuden suunnitelmat

Tulevaisuudessa, kun Suomen markkinasta on saatu merkittavan suuri osa, tulisi katseet
suunnata kansainvalisille markkinoille. Siella potentiaalisia asiakkaita on yli sataker-
taisesti enemman kuin vain Suomen markkinoilla, ja kdytdnnossa tuote on sama. Kan-
sainvalistyminen vaatii yritykselta vain sivustonsa ja asiakaspalvelunsa laajentamista eri

kielille, seka kielitaitoista henkildkuntaa. Lahitulevaisuudessa potentiaalia olisi laajentua
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Skandinavian ja Euroopan markkinoille, mutta mikdan ei estd tarjoamasta palvelua

maailmanlaajuisesti.

Jos kansainvalistymiseen lahdetaan, olisi tarkeda saada heti mukaan paikallisia vahvoja
jalleenmyyjia, jotka markkinoisivat tuotetta, koska Suomesta kasin markkinointi ja myynti
ulkomaille on haastavampaa. Myds jalkautuminen ulkomaille tuo taysin erilaiset paineet
hintakilpailuun, mika voi olla haastavaa, ja tasta syysta alentuneesta hinnasta johtuva

liikevaihdon lasku tulisi saada nopeasti korvattua kasvavalla asiakaskunnalla.

Parhaimmassa tapauksessa case-yritys saisi kehitettyd tuotteen tai palvelun, jota ei
muualta vield ole saatavilla ja saisi palvelun markkinoitua globaalisti ensimmaisten

joukossa.
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6 YHTEENVETO

Tyon tarkoituksena oli luoda yritykselle dokumentti kilpailustrategian luomista varten.
Ty6ssa on esitetty myds jonkin verran muita kehitysehdotuksia, joka tukee yrityksen Kil-
pailukykya ja on hyvana lisana kilpailustrategian suunnittelussa. Liiketoiminnan menes-
tyksekas kehittdminen vaatii selkean kuvan yrityksen vahvuuksista ja toimialan
vaatimuksista. Kilpailustrategialla paastaan pitkan aikavalin tavoitteisiin onnistuneesti
sen sijaan, etta elettaisiin paiva tai kuukausi kerrallaan korjaten ongelmia. Strategisen
ajattelun tarkoitus on nimenomaan yrityksen menestyksen mahdollistaminen ja tur-

vaaminen jatkuvasti muuttuvassa toimintaymparistossa.

Kilpailustrategiavaihtoehtoja analysoitiin myds Bostonin matriisin avulla, jolla selvitettiin
erilaisten strategioihin |ahdettdessad kannattavuutta seka yrityksen kilpailu mah-

dollisuuksia markkinalla.

6.1 Keskeisimmat tulokset

Tutkimustulosten perusteella tutkijan suositus on, etta yritys keskittyy nyt erilaisten strat-
egisten paamaarien selkeyttamiseen ja luomaan strategiat valitulle skenaariolle, tuotan-
non puolella, lisdarvon tuottamiseen asiakkaille differoimalla palveluitaan ja erottumalla
kilpailijoista, seka kilpailuedun I6ytdmiseen ja palveluiden saatavuuden ja tilausjarjest-

elman tehostamiseen.
Nama toimenpiteet vaativat seuraavia toimenpiteita yrityksessa:

- yrityksen tulee aktiivisesti seurata alan trendeja ja lahtea mukaan uusiin juttuihin
pienellakin kynnyksella

- uusien jalleenmyyjien I6ytdminen ja yhteistydn kaynnistdminen

- nettikaupan yksinkertaistaminen ja tehostaminen

- myynti- ja markkinointimateriaalin luominen ja oikein kohdennus.

Lisaksi yrityksen kannattaa jatkaa peruspalveluiden myyntia voluumipalveluina samalla

kun se kehittda uusia palveluitaan.
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Kilpailuetuna yritykselld on vahva osaaminen toimialasta, toimivat ja laadukkaat palvelut

seka hyvat yhteistydkumppanit.

6.2 Hyodyt opinnaytetydsta

Taman opinnaytetyon tarkein hyoty on ollut selkeyttda case-yrityksen kilpailustrategisia
vaihtoehtoja ja sijoittumista markkinoilla. Tutkia miten nykyinen toimintamalli toimii ja
miten se toimisi parhaiten jatkossa, jotta yritys saisi kasvua ja jalansijaa markkinoilta.
Opinnaytetyd on kaynnistanyt myds strategisen liikketoiminta-ajattelun yrityksessa ja kil-
pailustrategian laatiminen on otettu tyon alle. Kilpailustrategian valmistumisen jalkeen
yrityksella on myds suunnitelmissa tyostaa myos muita yrityksen toimintaa tehostavia
strategioita. Opinnaytetyd on antanut myds evaita laajemminkin yrityksen liiketoiminnan
kehittdmiseen oikeaan suuntaan. Yrityksen strategioiden toteutuessa on yrityksella

kaikki edellytykset kasvuun ja onnistumiseen haastavassa markkinassa.

6.3 Tutkimuksen luotettavuus ja arviointi

Tutkija on havainnoinnut case-yrityksen toimialaa yli 15 vuotta. Nain tutkijalle on
muodostunut kokonaisvaltainen kasitys alalla toimivien yritysten toiminnasta. Taman
tutkielman myo6ta tutkija on kiinnittanyt uusiin asioihin huomiota ja pohtinut asioita myos

omien kokemuksien ulkopuolelta.

Tutkimuksen luotettavuutta voidaan arvioida esimerkiksi siten, ettd onko se pateva myoés
jonkun toimivan yrityksen kohdalla tai paastaisiinkd uudessa tutkimuksessa saman-
laiseen tulokseen. Toimialan muuttuessa merkittavasti voitaisiin paasta eri loppu-
tulokseen, mutta paasaantdisesti markkina on pysynyt vakaana ja samankaltaisena jo
lahes alusta alkaen. Varmuutta tutkimukseen voitaisiin saada myds silla, jos tutkimuksen
tekisi joku toimialaa tuntematon tutkija ja nain paastaisiin kaikista tutkijan olettamista.
Tybssa on pyritty myos kirjaamaan tutkijan ajatuksenjuoksua ja nain on pyritty paran-

tamaan tutkimuksen toistettavuutta.
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LITTEET

Liite 1: Kyselylomake

8.

9.

. Asteikolla 1-5: Kuinka tyytyvainen olet jalleenmyymiisi palveluihin?

. Asteikolla 1-5: Kuinka hyvaksi koet hinta-laatusuhteen jalleenmyymissasi palve-

luissa?

. Vapaa kentta: Kuinka usein kuluvana vuonna olet kokenut ongelmia palveluissa?

Vapaa kentta: Onko mahdolliset ongelmat hoidettu oikea-aikaisesti ja nopeasti?

Vapaa kentta: Onko yrityksella riittavasti palveluita jalleenmyytavaksi, vai

joudutko kayttamaan useampia jalleenmyyijia tdydentdamaan palveluita?

Asteikolla 1-5: Oletteko tyytyvainen palveluiden toimitusaikaan?

. Vapaa kentta: Jos voisit paattaa niin tilaisitko palvelut mieluummin yhteyshen-

kilon kautta vai hallintapaneelista?
Asteikolla 1-5: Kuinka tarkeana koet kotimaisen asiakaspalvelun?

Vapaa kentta: Arvostatko palvelun kotimaisuutta yli muiden ominaisuuksien?

10. Asteikolla 1-10: Mika on yleisarvosanasi yrityksen palveluidenhallintapaneelille?
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