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Raportissa tarkastellaan hyvin menestyneiden puutuotealan yritysten menestyksen
taustalta loytyvia tekijoita. Tietoja raporttiin on keratty kahdessa eri osatutkimuksessa,
joista toisessa tarkastellaan viiden vuoden sisalla yritystoiminnan aloittaneiden yrit-
tajien kokemuksia ja kehitystarpeita. Tama osuus on toteutettu kyselytutkimuksena,
jonka lisdksi on tehty muutama taydentava haastattelu. Toisessa tutkimuskokonaisuu-
dessa keskitytaan tarkastelemaan alalla pitkaan toimineiden seitseman menestyneen
yrityksen case-kuvauksia.

Aloittavien yrittajien taustalla on motivaatio saada tehda itsea kiinnostavia asioita,
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kaan menestyksekkaasti alalla toimineista yrityksista. Yritykset toimivat maltillisesti
pitkalla aikajanteella valttaen suuren riskien ottamista. Yrittajilta loytyy kiinnostusta
kehittaa yrityksen toimintaa useimmiten pienin korjauksin kohti parempaa tuotetta
tai palvelua ja kannattavampaa tuotantoa. Tama tapahtuu muuttuviin olosuhteisiin ja
kysyntaan vastaten. Naihin haasteisiin vastataan esimerkiksi osaavan ja taidoiltaan

monipuolisen tyovoiman avulla.
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teista ja sitkeaa tyota hyvan talouden, laadukkaiden tuotteiden ja palvelujen aikaan-
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ABSTRACT

Heikki Holma, Salla Kettunen, Elina Varamaki, Kirsti Sorama & Marja Katajavirta 2014.
Success in the wood product sector: beginners’ and veterans’ views. Publications of
Seindjoki University of Applied Sciences B. Reports 96, 97 p.

The report focuses on the factors underlying the success of well-performing wood-
product firms. Data collection for the report was done through two different studies.
One of them was a quantitative inquiry among firms that had started during the past
five years. The main goal was to find out the entrepreneurs’ experiences and the needs
for improvement recognized by them. The second study focuses on seven firms that
have operated in the sector for a long time. This part consists of case interviews and
case descriptions.

Behind the startup firms or new entrepreneurs, it is possible to recognize the entrep-
reneurs’ motivation of doing things they personally find interesting in a way they regard
as good. The same enthusiasm for working with interesting things can also be found at
firms that already have successfully operated in the field for a long time. Firms operate
with prudence in the long run, avoiding taking big risks. Entrepreneurs are interested
in developing the operations of the firm little by little, by making small adjustments
when heading towards a better product or service, or more profitable production, res-
ponding to the changing environment and demand. These challenges are faced, among
other things, with qualified and multiply-skilled labor.

Behind successful businesses, we can find well-managed business functions as well
as persevering work to perform well financially and to provide high-quality products
and services.
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1 JOHDANTO

Tama tutkimusraportti on osa Suomen metsakeskuksen, julkisten palvelujen, Etela-
ja Keski-Pohjanmaan alueyksikon hallinnoimaa ja Seindjoen ammattikorkeakoulun
kanssa yhdessa toteuttamaa Palvelevat Puuyritykset -toimialahanketta. Puutuotealan
vasta aloittaneiden ja menestyneiden yritysten tarkastelu liittyy puutuotealan laajem-
paan hankekokonaisuuteen, jota on rahoitettu Manner-Suomen maaseudun kehit-
tamisohjelmasta. Hankkeessa on aiemmin kasitelty puualan palveluliiketoiminnan
kehittamistd, puurakentamisen verkostoja, maatilarakentamista seka rakennusalan
verkostoja.

1.1 Tutkimuksen taustaa

Puutuotealalla kannattavuus on ollut viime vuosina heikkoa. Useilla tuotteilla
on alhainen jalostusaste ja bulkkituotanto on maarallisesti suurta. Ala on lisaksi
voimakkaasti riippuvainen rakennustoiminnasta, joka romahti vuonna 2009.
(Tilastokeskus: Rakentamisen liikevaihtokuvaaja 2014.) Maakunnissa sijaitsevien
pienten yritysten kannalta tilannetta hankaloittaa edelleen se, etta rakennusalalla
kysynta painottuu voimakkaasti kesdan ja on hyvin herkka suhdanteille. Useiden
tuotteiden paamarkkinat sijaitsevat kaukana tuotannosta, jolloin keskeiseksi kil-
pailukeinoksi on jaanyt hinta. (Makkonen ym. 2013, 7.] Rakentamisen elpyminen
nakyy selvimmin maakuntakeskuksissa ja etenkin paakaupunkiseudulla. Vaikka
valtakunnallinen tilasto nayttda rakentamisen elpyvan, ei tilanne ole sama joka
puolella Suomea.

Kuitenkin myos taman taloudellisesti heikon jakson aikana puutuotealalle on syn-
tynyt uusia yrityksia. Kasilla olevan tutkimuksen avulla haluttiin selvittdaa, mika
yrittdjat on saanut perustamaan yrityksensa, millaista apua he ovat kayttaneet yri-
tyksen perustamis- tai alkuvaiheessa ja millaista apua he mahdollisesti olisivat
tarvinneet.

Benchmarking, vertailujohtaminen on kiinnostanut suomalaisia yritysjohtajia siita
ldhtien, kun Karlof ja Ostblom julkaisivat 1993 kirjansa Benchmarking. Tam3 vertai-
lujohtamisen kirja julkaistiin samana vuonna suomeksi. Viime aikoina mielenkiinto
on kohdistunut lahinna kirjan viimeiseen osuuteen, joka kasittelee vertailuoppimista,
benchlerningia. Vertailuoppimisessa on yhdistetty vertailujohtaminen, oppiminen ja
yleinen osallistuminen. Kehittyminen perustuu hyvien esikuvien opetukselliseen vai-
kutukseen.




Toisten kokemuksista oppiminen on kuulunut aina tiedon hankinnan perusstrate-
gioihin. Tieto ja osaaminen on kirjallisuudessa nahty viimeisen kymmenen vuoden
aikana yhtena tarkeimmista taloudellisen menestyksen peruselementeista (esim.
Otala 2008; Viitala 2008). Kokemukset ndhd&an tiedon perustana vertailuoppimisessa.
Menestyminen edellyttaa kuitenkin sita, etteivat kokemukset johda pelkkaan tehtavien
rutiinimaisiin toistoihin. Oppiminen edellyttaa uusien asioiden sisallyttamista toimin-
toihin eli tehtdviin on sisallyttava vaihtelua. Se vaatii alyllista ponnistelua, joka mah-
dollistaa uudistumisen. Asioiden omaksumiskyvyn tarkein taustatekija on aiheeseen
liittyva aikaisempi tieto. Pyrkimys oppia ymmartamaan toisten malleja auttaa ymmar-
tamaan omaa tilannetta ja heikkouksia seka herattamaan parannusideoita omaan
liilketoimintaan. Vertailuoppiminen voi myos kehittdaa innovaatiokykya. [(vrt. Karlof,
Lundgren & Edenfeldt Froment 2003.)

Kasillad olevassa raportissa tarkastellaan puualan yritysten alkutaivalta seka jo pidem-
paan alalla toimineita, menestyneita yrityksia. Tutkimuksen paatavoitteena on selvit-
taa, mita tekijoita puualan yritysten menestysten takaa loytyy. Lisaksi alatavoitteena
on selvittaa alan alkuvaiheen yritysten ja yrittajien taustaprofiilia ja kokemuksia yrit-
tajyyden ensimmaisista vuosista. Tutkimuksella haetaan vastauksia seuraaviin tutki-
muskysymyksiin:

1. Mita tekijoita puualan yritysten menestyksen takaa loytyy?

2. Millaisia puualan aloittavat yritykset ja yrittdjat ovat profiililtaan ja motiiveiltaan?
3. Millaisia asiantuntijapalveluita alan yritykset ovat hyddyntaneet?
4. Millaisia kehittamistarpeita alan alkavilla yrityksilla on?
5 (

Millaisia tulevaisuudennakymia alan yrityksilla on?

1.2 Raportin rakenne

Raportin ensimmaisessa luvussa on esitelty tutkimuksen taustaa seka kaytettyja
menetelmia ja rakennetta. Luvussa kaksi tarkastellaan yritysten menestystekijoita
kirjallisuuden perusteella. Tarkastelundkdkulmina ovat yrittajan motivaatio, liiketoi-
minnan kehittaminen ja liiketoimintamallit, tulevaisuuden ennakointikyky, toiminnan
uusiutumiskyky ja suunnitelmallisuus, strateginen suunnittelu ja johtaminen osaami-
nen, verkostoituminen, kumppanuudet ja kyvykkyys, asiakaslahtdisyys ja markkina-/
markkinointiorientaatio seka organisoiminen.

Kolmannessa luvussa selvitetaan, mikd on saanut uusien yritysten perustajat perus-
tamaan yrityksia, millaisia haasteita he ovat yrittajyytensa alkutaipaleella kohdanneet
seka tarkastellaan heidan nakemyksiaan koulutus- ja asiantuntijapalvelutarpeista.




Neljannessa luvussa keskitytdaan puutuotealan tarkasteluun menestyneiden, jo pitkdan
alalla toimineiden yrittdjien nakokulmasta. Aluksi esitelldan yritykset, joita haastatel-
tiin menestyneiden yritysten tutkimukseen. Yrityksen kuvauksen peraan on lyhyesti
kuvattu kunkin yrityksen keskeisia menestystekijoita. Taman jalkeen on haastattelu-
aineistosta tehty poikittaisanalyysia ja etsitty eri yrityksissa esiintyvia menestykseen
liittyvia tekijoita.

Lopuksi luvussa viisi tehdaan aineiston pohjalta johtopaatoksia seka tarkastellaan,
kuinka kirjallisuudessa esitetyt ajatukset ja haastatteluissa ja kyselyissa esiin nous-
seet asiat suhteutuvat toisiinsa.
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2 YRITYSTEN MENESTYSTEKIJAT
KIRJALLISUUDEN PERUSTEELLA

Tassa luvussa tarkastellaan kirjallisuuden perusteella yritysten menestystekijdita.

2.1 Yrittajan motivaatio

Suurin osa yrittajiksi ryhtyvista tekee tietoisen ratkaisun yrittajaksi ryhtyessaan.
Kaikkia motiiveja ihminen ei valttamatta edes itse tiedosta, mutta perimmaltdan han
toimii omien tavoitteidensa mukaisesti. Yrittajyys vaatii tiettyja ominaisuuksia, joista
keskeisiksi liitetaan usein riskin ottaminen, innovatiivisuus ja ennakointi (Mattila 2005,
38; Heinonen & Vento-Vierikko 2002, 31). Mik& saa ihmisen ryhtymaan yrittdjéksi ja
ottamaan riskin? Useat yrittdjyyden motivaatioita tutkivat lahtevat liikkeelle yleisista
motivaatioteorioista (mm. Juuti 1989; Peltonen 1986). Tass julkaisussa ei pureuduta
motivaatioteorioihin yleensa, vaan keskitytdaan tarkastelemaan yrittdjyyden motiiveja.

Peltonen (1986, 41) on ryhmitellyt aiemman yrittdjien motiivitutkimuksen tuloksia
kolmeen ryhmaan. Tunneperaiset motiivit pitavat sisallaan sellaisia syita kuten riip-
pumattomuus, tyoviihtyvyys ja yksilollisyys. Valinemotiiveja ovat esimerkiksi raha ja
tyon tarve ja esimerkkeja kehitysmotiiveista ovat luovuus, itsensa toteuttaminen ja
kehittaminen seka haasteellisuus. Vaikka Peltosen teos on jo muutaman vuosikymme-
nen ikdinen, ovat nam& samat motiivit edelleen tunnistettavissa. Mattila (2005, 70) on
tehnyt niin ikaan jaottelun kolmeen, jossa yrittajaksi ryhtymisen takaa loytyvat yleiset
taustatekijat (koulutus, tydkokemus, perhetausta), henkilétekijat (itsendisyyden halu,
alan osaaminen jne.] ja tilannetekijat (tyottomyys, tyytymattomyys jne.). Yrittajyyden
motiiveiksi on listattu myos halu saada jotakin merkittavaa aikaan, paljon rahaa, sosi-
aalista arvostusta, itsensa tyollistettya. Lisaksi yrittajaksi ryhtyvaa voi motivoida halu
itselle mielekkaaseen tyohon, harrastuksen ja ansiotulon yhdistamiseen, itseohjau-
tuvaan toimintaan, hyodyntdada oma elamantilanne yritystoiminnassa seka kokeilla
menestyykd yrittdjana. Mielenkiintoista on, ettd samalla kun yrittajyys esitetaan paljon
aikaan vievana, esitetddn motiiviksi myos halu saada lisaa vapaa-aikaa. (Lehti, Rope &
Pyykkd 2007, 159; ks. myds Burns 2011, 38-44.)

Osa yrittajista "ajautuu” yrittajaksi, silla saatu malli, ala, ammattitaito ja tydkokemus
liittyvat kaytannon taitoja vaativiin tehtaviin. Aloittava yrittdja voi loytaa itsensa tilan-
teesta, jossa oma yritys on tie eteenpain. Toisille yrittdjyys tulee tilaisuuteen tarttumi-
sen myota. Tallaisissa henkildissa yhdistyvat usein seka kaytannon taidot etta teoreet-
tiset tiedot. Henkilo voi aktiivisesti etsia tilaisuutta yritysidean loytymiseksi tai se voi
olla jarkiratkaisu jonkin tietyn taidon tai tilanteen takia. (Peltonen 1986, 42-43.)




"

Motivaatiotekijat yrityksen hoitamisessa ja kasvattamisessa ovat moninaisia ja kietou-
tuvat yhteen. Niihin liittyy uusien mahdollisuuksien hankkiminen, esimerkiksi tietotai-
don tai uusien innovaatioiden osalta. Toisaalta hankitaan uusia resursseja esimerkiksi
brandien tai patenttien muodossa. Motivaatiotekijat eivat ilmaannu tyhjiosta, vaan ne
ovat kontekstisidonnaisia. (Angwin 2007.)

Allen (2009, 30-32) toteaa, etta yrittdjyyteen on liitetty joukko stereotypioita ja myyt-
teja. Allenin mukaan yrittdjan kannustimena ei ole ensisijaisesti raha vaan pyrkimys
itsenaisyyteen ja mahdollisuuteen nahda oman tyonsa tulokset. Iso alkupadaoma ei
ratkaise onnistumista. Tarkeampia ovat hyva perustajatiimi ja verkostot. Menestysta
ei ratkaise loistava liikeidea vaan loistava toteutus, jonka tekijana on hyva tiimi. Myos
verkostot voivat olla merkittava tekija. Menestyneet yrittajat eivat suhtaudu liiketoi-
mintaan nollasummapelina vaan ajattelevat, etta heillekin on edullisempaa, kun toi-
nen neuvotteluosapuoli menestyy. Menestyakseen aloittavan yrittajan ei tarvitse tehda
tarkkaa ja muodollista lilketoimintasuunnitelmaa, vaan tarkeampaa on kayttaa aikaa
ja voimavaroja markkinoiden selvittamiseen ja oman liikeidean mahdollisuuksiin tyy-
dyttaa joustavasti markkinoiden tarpeet. Yrittajyys edellyttaa riskien minimointia eika
niinkaan kovaa riskinottoa. Yrittajyyden voidaan vaittaa syntyvan uskalluksesta, moti-
vaatiosta ja yrittajaosaamisesta.

Yrittajaominaisuuksista Allen (2009, 33-34) nostaa tarkeimméksi sisdisen halun toi-
mia yrittdjana, koska liiketoiminta on kovaa tyota eika ole suinkaan jatkuvaa tasaista
eteenpain menoa. Yrittajilla on tarve toimia itsenaisesti ja saada aikaan jotakin. Muista
positiivisista ominaisuuksista han ottaa esiin luovuuden erityisesti liiketoimintamah-
dollisuuksien havaitsemisessa, lilketoimintaosaamisen, kriittisen ajattelukyvyn, kyvyn
luoda kestéavia liikesuhteita, sinnikkyyden ja epavarmuuden kestokyvyn. Shane (2003)
muistuttaa, ettd mahdollisuuksien ndkeminen ja niihin tarttuminen ei vield riita vaan
mahdollisuuksia hyodyntava toiminta on kyettava myos organisoimaan. Han yhdistaa

menestyvan yrittajyyden vahvaan osaamiseen.

Huuskonen (1992, 154-155] jakaa yrittdjaksi ryhtymiseen ja yrittdmiseen vaikuttavat
taustatekijat seuraaviin ryhmiin: yleiset taustatekijat, henkilotekijat ja henkilon tilan-
netekijat. Yleisia taustatekijoita ovat tydkokemus, aikaisempi yrittajakokemus, perhe-
tausta, roolimallit. Henkilotekijoina yrittajyyteen liitetaan sellaisia persoonallisuuden
piirteita, kuten esimerkiksi usko kykyyn vaikuttaa omaan menestykseensd, suoriutu-
mistarve, riskisuuntautuneisuus, autonomian- ja vallanhalu seka arvot ja asenteet.
Yrittajamyonteinen ymparisto vaikuttaa arvojen ja asenteiden tasolla ja edelleen myo-
hempiin ratkaisuihin. Ndissa tulee esiin riippumattomuus ja itsendisyys. Henkilon

Vetotekijat maaritellaan yrittdjyyteen houkuttelevina positiivisina asioina. Naita ovat
esimerkiksi sopivan lilkketoimintamahdollisuuden ilmaantuminen, mahdollisuus kehit-




tya ja kayttaa hyvaksi omia taitojaan, halu saada aikaan jotain omaa ja olla itsenai-
nen sekd mahdollisuus ansaita enemman rahaa tai toteuttaa oma idea. Tyontotekijat
ovat asioita, joihin yksilo ei ole tyytyvainen elamassaan tai tydurallaan. Etsiessaan
muutosta han voi ajautua pakon edessa yrittajaksi esimerkiksi, jos yksilo on joutu-
nut tyottomaksi, on tyytymaton nykyiseen tyotehtavaan tai urakehitys on pysahtynyt.
Suomessa yrittajyyspaatoksen taustalla on useammin positiiviset motiivit ja intentiot
kuin yrittdjaksi ryhtyminen pakon edessa. (Viitala & Jylh& 2013, 35-36.)

2.2 Liiketoiminnan kehittaminen ja likketoimintamallit

Liiketoiminnan kehittamisessa on tarkeaa muodostaa lilketoiminnasta kokonaiskuva
ja pohtia, mita jokin yksittainen tekija tai sen muutos aiheuttaa koko yrityksen toimin-
taan (ks. Senge 1991). Yrityksen menestymistd ei yleensa ratkaise se, ettd keskitytaan
onnistuneesti ainoastaan johonkin yksittdiseen tekijaan. Yrityksen menestyksen avai-
mena nahdaan yleensa kaikkien osatekijoiden oikeanlainen huomioonottaminen val-
litsevassa tilanteessa. Liiketoimintastrategian luominen ja sen onnistunut kaytantoon
saattaminen on peruslahtékohta liiketoiminnan kehittamisessa. Sjoholm (2006) kuvaa

lilketoimintastrategiaa ja sen osia seuraavalla kuviolla 1.

LIIKETOIMINTASTRATEGIA
o Liikeidea e Yrityksen arvot
e Missa liiketoiminnassa toimimme e Yrityksen visio

Tuotanto- Henki- Talous-
ja logistiik- v l0stostrategia strategia
kastrategia ¢ Avainosaamis- * Numeeriset

Markki-
nointistrategia
¢ Kohderyhmat ja

Teknologi-
astrategia
¢ Ydinosaaminen

* Teknologiamix segmentointi » Tuotannon ja alueet ja -vaateet tavoitteet

e Avainteknologiat ¢ Asiakastarve jakelun hallinta ¢ Resurssien e Tunnusluvut

o Keihaankarki- * Markkinakoot ja * “Make or buy” hallinta ¢ Ohjaus ja
teknologiat potentiaalit o Arvoverkko o hankinta raportointi

o Liitdnnaistekno- ¢ Markkinointimix e Tuotanto- o kehitys * Kassanhallinta
logiat e Ylivoimatekijat teknologia o sitouttaminen e Omistus/

* Fokus » Tuotekonseptit o Laatustrategia o arviointi Omistajat

* Arvoverkko e Palvelukonseptit o Ympéristo- e Yhteistyo-

o Tutkimuslaitok- e Lisdarvo jarjestelmat verkostot

set * Ansaintalogiikka
o Korkea-
koulut

o Yritykset

KUVIO 1. Liiketoimintastrategian elementit (Sjéholm 2006).

Yritysten haasteena on linjata liiketoimintastrategiaansa hyodyntamaan markkinoiden
ja toimialojen kehitystd seka toteuttaa tuloksellisesti samalla tarvittavia liiketoimin-
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nan muutoksia. Strategioiden toimeenpanoon tarvitaan pitkan aikavalin suunnitelma.
Strategian toteuttamiseksi tehtyd suunnitelmaa voidaan kuvata liiketoimintamallin
avulla. Mallissa kuvataan liiketoiminnan keskeiset osatekijat seka varmistetaan niiden
yhteensopivuus ja tasapaino. Saarelainen (2013) korostaa, ettd kaikkia osatekijoita on
tarkasteltava yhtaaikaisesti ja kokonaisuutena, koska yhden tekijan muuttaminen vai-
kuttaa aina koko organisaation toimivuuteen. Liiketoimintamallin on oltava dynaami-
nen. Strategian ja toimintaympariston muutosten jalkeen olisi aina tarkasteltava, onko
nykyinen liiketoimintamalli edelleen toimiva. Yritystoiminnan keskeisten menestyste-
kijoiden ja niiden valisten suhteiden kuvaaminen voi auttaa yritysjohtajia menestymaan
paremmin.

Liiketoimintamalli ei ole tasmallisesti maaritelty kasite. Maaritelmissa painotetaan
ansaintalogiikkaa, organisaatiorakennetta, tuote- ja palvelukokonaisuutta tai asiakas-
lupausta (Saarelainen 2013). Lisdksi maaritelmistd oytyy paljon muitakin painotus-
kohteita, kuten arvonluonti asiakkaalle, keskittyminen ydinliiketoimintaan, asiakas-
suhteet, tuoteinnovaatiot, ydinstrategiat, strategiset voimavarat ja teknologia (Morris,
Schindehutte, & Allen 2005, 728). Liiketoimintamalli rakentaa sillan strategian ja ope-
ratiivisen toiminnan valille. Yhtend keskeisimmista liiketoimintamallin elementeista
voidaan pitaa asiakasta. Kaiken liikketoiminnan kehittaminen alkaa asiakkaasta, koska
yrityksen pysyminen hengissa edellyttaa kykya tuottaa arvoa asiakkaalle. On osattava
kuunnella jaymmartaa asiakasta. Mallia voidaan kayttaa esimerkiksi asiakasnakokul-
masta lahtevdan tarkasteluun: miten asiakaslupaus kyetaan toteuttamaan nykyisilla
resursseilla, ovatko valitut palvelumallit kayttokelpoisia valituille asiakasryhmille,
tuottaako yrityksen ansaintamalli riittavasti ja onko kustannusrakenne jarkeva.

Liiketoimintamallia voidaan kayttaa tarkasteluun siita, mista menestystekijoista syntyy
yrityksen pitkan aikavalin kilpailuetu. Kestavan kilpailuedun hankkiminen on ehka yri-
tyksen tarkein tehtava, koska se johtaa yrityksen menestymiseen. Sen vuoksi yrittajien
on syytd tunnistaa ja hyodyntaa yrityksensd kilpailuetu. Grantin (2008) mukaan kil-
pailuetu on yrityksen suhteellinen etu kilpailijoihinsa ja potentiaalisiin kilpailijoihinsa
nahden jossain liiketoiminnan menestykseen vaikuttavassa kyvyssa, toimintatavassa
tai muussa menestystekijassa. Yritys, jolla voidaan sanoa olevan kilpailuetu, toteut-
taa lisdarvoa tuottavaa strategiaa, joita sen kilpailijat tai potentiaaliset kilpailijat eivat
toteuta tai niilla ei ole mahdollisuutta toteuttaa. Kilpailuetu syntyy usein hankalasti
kopioitavista tekijoistd, kuten aineettomasta padomasta ja sen johtamisesta (Barney
1991).

Nykyadan kaikkien tuotteiden tarjonta on suurempaa kuin kysynta. Tuotantovalineet ja
-menetelmat ovat kehittyneet merkittavasti. Seurauksena on ollut, ettd hinnat ovat
laskeneet ja tuotteet yndenmukaistuneet. Uuden tuotteen, vaikka se sisaltaisi merkit-
tavan innovaation, on vaikea tunkeutua menestyksellisesti markkinoille. Asiakkaiden
on helpompi hyvaksya uusi tuote, kun sen yhteyteen on rakennettu uusi liiketoimin-




tamalli, josta asiakas voi aistia itsedan tyydyttavan positiivisen ratkaisun. Pelkka
palvelun lisddminen ei ole kuitenkaan valttamatta riittava uudistus. Uudistamisessa
on syyta kayttaa entista laajempaa joukkoa niin yrityksen sisalta kuin ulkoakin.
Innovaatioprosessiin otetaan mukaan asiakkaita, yliopistojen ja tutkimuslaitosten hen-
kilokuntaa, opiskelijoita jne. Tata kutsutaan hajautetun alykkyyden hyodyntamiseksi
eli crowdsourcing-menetelmaksi. Kaikki viisaus ei voi olla yhdessa yrityksessa eika
vain yhdella toiminnasta vastaavalla henkilolla. Liiketoimintakonseptin uudistami-
nen voidaan tehda esimerkiksi Sjéholmin (2010) ehdottamalla tavalla kaymalla lapi
yksityiskohtaisemmilla kysymyksilla systemaattisesti kolme eri osa-aluetta, nimittain
asiakasrajapintauudistukset, teknologia- ja tekniset uudistukset ja toimintauudistuk-
set. (Sjéholm 2010.)

Menestyksen voidaan yleisesti vaittaa perustuvan strategiseen suunnitteluun ja johta-
misosaamiseen. Strategioissa on epaonnistuttu, jos yritys ei menesty. Nykyisessa tie-
toyhteiskunnassa on nostettu keskeisina menestystekijoina esiin tietopaaoma ja johta-
misen osaaminen. Dynaamisen kyvykkyyksien teorian mukaan yritysorganisaatiot ovat
tietopadomasta, staattisista ja dynaamisista rutiineista seka niita yhdistavista kyvyk-
kyyksista koostuvia oppimis- ja vuorovaikutusverkostoja. Dynaamisten kyvykkyyksien
tehtavana on myds aistia markkinoiden hiljaiset signaalit.

Kestavaa kilpailuetua voidaan etsia yrityksen toiminnallisista, taloudellisista tai
mielikuvallisista osaelementeista. Omat tuotteet on mahdollista asemoida uudella
tavalla eri markkinoilla ja pyrkia saamaan niille oma sijansa asiakkaiden mielissa.
Brandikonseptin kirkastaminen vaatii yrityksilta kokonaisvaltaista imagoanalyysig,
jotta saataisiin selville yrityksen ylivoimatekijat. Ylivoimatekijat voivat toki olla mui-
takin kuin suoraan markkinoinnin elementteja. Kuitenkin on muistettava, etta yleinen
nakemys on, etta lilketoiminnan menestys alkaa asiakkaista. Markkinoinnin strategiat
ovat padsaantoisesti niin keskeisia yritystoiminnassa, etta ne ovat samalla koko liike-

toiminnan strategisen suunnittelun ja johtamisen tarkeita osa-alueita.

Strategisessa suunnittelussa on otettava huomioon, ettdyrityksen tarkein tehtava,
koska se johtaa yrityksen menestymiseen. Sen vuoksi yrittajien on syyta tunnistaa
ja hyodyntaa yrityksensa kilpailuetu. Grantin (2008) mukaan kilpailuetu on yrityk-
sen suhteellinen etu kilpailijoihinsa ja potentiaalisiin kilpailijoihinsa nahden jossain
lilketoiminnan menestykseen vaikuttavassa kyvyssa, toimintatavassa tai muussa
menestystekijassa. Yritys, jolla voidaan sanoa olevan kilpailuetu, toteuttaa lisdarvoa
tuottavaa strategiaa, jota sen kilpailijat tai potentiaaliset kilpailijat eivat toteuta tai
niilla ei ole mahdollisuutta toteuttaa. Kilpailuetu syntyy usein hankalasti kopioitavista
tekijoista, kuten aineettomasta padomasta ja sen johtamisesta (Barney 1991). toimin-
taymparistd muuttuu jatkuvasti ja kilpailijat kehittavat omaa toimintaansa. Yrityksilta,
yrityksilta tama edellyttda jatkuvaa oman osaamisen suunnitemallista kehittamista.
Koirasen (2001) huomio siitd, ettd menestyksen mallit eivat ole yleistettavissa tai siir-
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rettavissa kohteesta toiseen, osoittautuu todeksi myos taman tutkimuksen haastat-
teluaineistossa. Menestyksen mallit voidaan helposti myds tulkita vaarin ja menesty-
minen tarvitsee erilaisia asioita eri ajankohtina ja eri toimintaympariston tilanteissa.
Hankalimmaksi ongelmaksi Koiranen nimeda sen, ettd yritystoiminnassa menestyk-
sen kriteerit eivat ole yksiselitteisia.

2.3 Tulevaisuuden ennakointikyky, toiminnan
uusiutumiskyky ja suunnitelmallisuus

Liiketoimintamalli on kirjallisuudessa ahkerasti kaytetty kasite, mutta kuten aiemmin
edellisessa luvussa todettiin, sen maarittely ei ole aivan yksiselitteista. Voidaan sanoa,
etta liiketoimintamallissa esitetaan yrityksen suunnitelma strategian toteuttamiseksi.
Liiketoimintamallissa on tarkasteltava kaikkia keskeisia elementteja yhtaaikaisesti
ja kokonaisuutena, koska yhdenkin osatekijan muuttaminen vaikuttaa koko organi-
saation toimivuuteen. On varmistettava, etta kaikki keskeiset liiketoiminnan osate-
kijat sopivat yhteen ja ovat tasapainossa. Liiketoimintamallin on oltava dynaaminen.
Toimintaympariston muutoksiin on vastattava nopeasti eli strategioita on voitava muut-
taa hyvinkin nopeasti tilanteiden muuttuessa. Kaikkien keskeisten menestystekijoiden
(Saarelainen 2013.) Senge (1991) korostaa kirjassaan The Fifth Discipline kokonaisku-
van ja systeemiajattelun merkitysta etsittaessa menestyksen avaimia. Pelkat strategiat
eivat riitd vaan vaaditaan myos taitoa niiden muuttamiseksi kaytannon toiminnaksi.

Yrityksen menestymiseen vaikuttavat sisdisen toiminnan onnistumisen lisaksi koko
ulkoisen toimintaympariston tekijoiden huomioonottamisessa onnistuminen niin mak-
rotaloudellisissa (poliittiset, taloudelliset, teknologiset, oikeudelliset, yhteiskunnalliset
jalainsdadannolliset tekijat) kuin valittéman eli mikrotaloudellisen toimintaympériston
tekijoissakin [markkinat, yritysten valinen kilpailu, asiakkaat). Tassa kokonaisuudessa
lilketoimintaosaamisen merkitys ja toimintaympariston aikaisempaa aktiivisempi
muutosten ennakointi ovat korostuneet viime vuosina. Liiketoimintaosaamisella kasi-
tetaankin yrittajan kykya asemoida yrityksen lilketoiminta toimintaymparistoon proak-
tiivisesti, toimintaympariston muutos ennakoiden. (N&si & Neilimo 2006.)

Johannisson (2007) pitaa tarkedna strategista ymmarrysta siitd, mitka ovat liiketoi-
minnan ehdot, miten ne muuttuvat toimintaymparistdssa ja mita uusia mahdollisuuk-
sia avautuu. Informaatio- ja kommunikaatioteknologia on tehnyt maailmastamme
helpommin tavoitettavan ja lapindkyvamman, mutta entista monimutkaisemman ja
sumeamman. Sitd ei voi enda hallita perinteiselld systemaattisella suunnittelulla.
Liiketoiminnassa hyddynnetaan verkostoja, joiden rajat samoin kuin niissa toimivien
yritysten rajat ovat epaselvat ja eldvat jatkuvasti. Muuttuvassa maailmassa kaikkien




yritysten on oltava joustavia ja niiden on kaytava jatkuvaa vuoropuhelua ymparistonsa
kanssa. Yrityksilla on nopean muutoskyvyn ja systemaattisen suunnittelun ristiriitai-
nen tarve. Yhteiskunnan kiivas dynamiikka on nostanut ykkosasiaksi kyvyn valittomaan
nopeaan toimintaan ja jatkuvan vuorovaikutuksen. Menestyneille perheyrityksille on
Johannissonin mukaan tunnusomaista hallita tilannettaan ja vastata toimintaympa-
riston haasteisiin toimimalla interaktiivisesti, vuorovaikutteisesti, ei proaktiivisesti eli
pyrkimélléd ohjaamaan ja kdynnistdmaan asioita, kuten johtamiskirjallisuus perintei-
sesti vaittdd. Menestyneet yritykset eivat ole mydskaan reaktiivisia, mukautuvia ja
seurailevia. Kun yritykset toimivat vuorovaikutteisesti, ne paasevat enemman vaikut-
tamaan oman kehityksensa ehtoihin ja toiminnan linjauksiin.

Strateginen ymmarrys on tarkeaa pienen yrityksen menestymiselle. Ydinajatuksena
on, etta pieni yritys voi korvata puutteellista tietoaan ja vajaata kokonaiskuvaa toi-
mintaymparistostaan seka vahaisia vaikuttamisen mahdollisuuksiaan sillg, ettda oma
organisaatio ja sen sisdiset asiat ymmarretaan hyvin ja niita pystytaan pitkalle kont-
rolloimaan. Koska ulkoista toimintaymparistoa ei pystyta suunnittelemaan ja saate-
lemaan, yritysten on kaytannossa oltava tiiviissa vuoropuhelussa toimintaympariston
kanssa ja kokeiltava asioita, mika usein merkitsee myds virheiden tekemista. Gibb ja
Scott (1985) totesivat strategisen ymmarryksen merkitysta tutkiessaan, etta yrityksen
pehmeat resurssit, henkinen ja sosiaalinen padoma - tieto, osaaminen ja kyky luoda
ja yllapitaa luottamussuhteita - ovat tarkeampia kuin kovat voimavarat, aineelliset ja
padomaresurssit. (Johannisson 2007.)

Myés Puhakka (2007) korostaa Johannissonin kanssa samoja seikkoja: on siedettéva
maailman kompleksisuutta ja mahdollisuuksien nakemisesta on tullut entista tar-
keampaa. Yrittajalta vaaditaan luottamusta omaan kykyyn luoda uutta intuitiivisesti,
koska rationaalisuudella ja jarjestelmallisyydella ei enda voi hallita pirstaleista maail-
maa. On osattava analysoida rationaalisesti, mutta on myds oltava taitoa nahda mah-
dollisuuksia, joita toiset eivat nae. Yritysten olisi kyettava hyodyntamaan dynamiikkaa.
Niiden olisi mentava kokeilemaan asioita heti ja jatettava pitkan aikavalin suunnittelu
vahemmaksi. Yritysten olisi lahestyttava potentiaalisia asiakkaita ja kumppaneita oppi-
akseen ymmartamaan asiakkaita, teknologioita ja muita yrityksia. Puhakan mielesta
yritysten on jarkevampaa hallita nykyhetkea kuin pyrkia maarittamaan tarkasti yri-
tyksen tulevaisuus, halutut liiketoiminnot ja keinot sinne pdaasemiseksi perinteisella
strategisella suunnittelujarjestelmalld, koska toimintaymparisté on dynaaminen ja
muuttuva. Tama ei merkitse sita, etta ei olisi syyta laatia vaihtoehtoisia toiminta-
suunnitelmia ja hajautettava riskeja. Monimutkaisessa kompleksisessa maailmassa
on parempi olla suurin piirtein oikeassa kuin hitaan ja kalliin analyysin kautta taysin
oikeassa. Puhakka luettelee kuusi tekijaa, jotka erottavat hyvat yritykset huonoista:

1. ne osaavat sopeutua alykkaasti tilanteisiin,

2. niiden toimintatavat ovat lahempana asiakkaiden maailmoja,

3. ne kyseenlaistavat ja uudistavat jatkuvasti rutiinejaan,
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4. ne luovat jatkuvasti uutta,
5. ne verkostoituvat seka keskustelevat ja luovat nakemysta ymparistossadan ja
6. ne pyrkivat olemaan pikemminkin keskella myrskya kuin turvallisesti kotona.

Nykyisessa ennustamattomassa ja turbulenttisessa toimintaymparistdssa strategisia
paatoksia joudutaan tekemaan valittomasti, kun muutostekija tai mahdollinen uhka-
tekija on havaittu. Sjéholm (2010) on samaa mielta edellisten kirjoittajien kanssa siit,
etta porterilainen vuosikellomainen strategiasuunnittelu on liilan kankea ja toimima-
ton jarjestelma. Tarvitaan dynaamista liiketoimintamallin maarittelya ja suunnittelua.
Asioita ei voi enaa siirtaa seuraavalle strategiakierrokselle. Teknologiaan, tuotteisiin
ja palveluihin liittyvia innovaatioita tarvitaan jatkossakin, mutta niihin on syyta liittaa
liiketoimintainnovaatioita. Yhteisvaikutuksella voidaan saada huomattavasti suurempi
kilpailuetu, jota kilpailijan on vaikea kopioida. Yritysten olisi syyta pohtia, miten ne
voivat kayttaa hyodykseen verkostoaan pyrkiessaan loytamaan uusia innovatiivisia
ajatuksia. (Sjoholm 2010, 10-11.) Myds Heimonen (2013) nakee, ettd menestyva pk-
yritys tarvitsee innovaatioiden lisaksi lilketoimintaosaamista, kuten kykya tunnistaa ja
hyodyntaa kannattavasti innovatiivisia likketoimintamahdollisuuksia. Heimonen nakee,
etta yksinomaan uudet yritykset ja yrittajat eivat ole talouden uudistajia, tyollistajia ja
arvon luojia, vaan huomio kannattaa kiinnittaa alalla jo useita vuosia toimineisiin inno-

vatiivisiin ja menestyksekkaisiin pk-yrityksiin.

2.4 Strateginen suunnittelu ja johtaminen

Yha useammat yritysten johtavassa asemassa toimivat myontavat, etta strategia rat-
kaisee yrityksen menestymisen pitkalla aikavalilla. Menestyvan yrityksen tunnus-
merkkeja ovat, etta yritys pystyy luomaan menestysstrategiat, toteuttamaan ne hyvin
ja uusimaan strategioita muuttuvien vaatimusten myota. Yritysjohtajien olisi uhrat-
tava riittavasti aikaa strategiseen suunnitteluun. Onnistuminen vaatii tiedon ja taidon
lisaksi myds halua, nakemysta ja rohkeutta. Johtajalta vaadittava kokonaisnakemys
edellyttaa suurten vuorovaikutussuhteiden maaran hallintaa. Strategisen johtamisen
menestyksen kulmakivina Kamensky luettelee seuraavat: on hallittava asiakkaiden
tarpeita, kilpailua, resursseja ja/tai verkostoja ja aivan erityisesti naiden p&aatekijciden
valisia suhteita. (Kamensky 2010.)

Kamensky (2010) ilmentaa strategisen johtamisen merkitysta jo kirjansa otsikolla
"Strateginen johtaminen. Menestyksen timantti.” Strategioilla yritykset pystyvat paran-
tamaan toimintaansa, kohdistamaan huomion oikeisiin tarpeisiin ja asiakkaisiin, huo-
maamaan tarvittavat muutokset ajoissa ja tehostamaan resurssien oikeaa kohdenta-
mista ja kayttoa. Parhaiden yritysten sanotaan olevan aktiivisia toimintaymparistonsa
muokkaajia eika pelkastaan muutoksiin sopeutujia. Yritysten kyky luoda oma tulevai-




suutensa muodostuu sita keskeisemmaksi menestykselle, mita monimutkaisemmaksi
ja nopealiikkeisemmaksi yritysten toimintaymparisté muuttuu. Selked ja voimakas
visio on ollut yksi organisaatioiden keskeisista menestystekijoista. Resurssien oikea
kohdentaminen, kaytto ja kehittdminen luovat uutta kasvua ja kehitysta. (Kamensky
2010, 17-19, 79.)

Neilimo (2001) puolestaan esittaa, miten strategisen johtamisen kirjallisuudessa yrityk-
sen menestymisen kulmakivet on asetettu usein neljalle strategisen johtamisen paa-
alueelle. Menestyvalla yrityksella on selked toiminta-ajatuksesta johdettu strategia,
erityisesti kilpailustrategia, mutta myds kilpailustrategiaa tukeva organisaatiostrate-
gia ja omistajien roolia yritystoiminnassa hahmottava omistajastrategia. Onnistuneen
kilpailustrategia-valinnan ohella myds toimiva organisaatiostrategia kuuluu yrityksen
strategisen menestymisen kulmakiviin. Johtamista palvelevat ohjaus- ja tietojarjes-
telmat seka yritysjohdon ja henkildéstén osaaminen muodostavat taman strategisen
menestyskonseptin kaksi muuta kulmakivea. Naihin tekijoihin liittyy aina enemman tai
vahemman tilannesidonnaisuutta.

Porter (1985) toi yrityksen menestysstrategiakeskusteluun ns. kilpailustrategisen ajat-
telu- ja toimintamallin. Koulukunnan mukaan yritys menestyy markkinakilpailussa,
mikali se valitsee itselleen kilpailuymparistodnsa sopivan kilpailustrategian. Yrittajan
on osattava analysoida kysyntaa, asiakkaita ja kilpailua. Kilpailun analysoinnissa etsi-
taan vastauksia siihen, mika ohjaa kilpailua, mitka ovat kilpailun paalinjat ja intensiivi-
syys seka miten yritys pystyy hankkimaan paremman kilpailuaseman. Porterin (1985)
mukaan yritys voi menestya markkinoilla vain nojaamalla kilpailustrategiassaan joko
kustannusjohtajuuteen, erilaistamiseen tai keskittymiseen. Suurilla markkinoilla yri-
tys voi saada kustannusetua alhaisilla yksikkdhinnoilla. Silloin se pystyy itse asetta-
maan hintansa matalalle. Bergstém & Leppé&nen (2013, 89) kuvaavat Porterin yleisi&
kilpailustrategioita seuraavasti: Erilaistumisstrategiaa toteuttava yritys nakee, etta
menestyminen markkinoilla riippuu erityisesti siita, miten se onnistuu olemaan eri-
lainen kilpailijoihinsa nahden. Se tarjoaa laajoille markkinoille, joiden ominaisuuksia,
ulkondkoa tai luotettavuutta asiakkaat arvostavat. Naille asiakkaille hinnalla ei ole
merkitysta. Vastaavasti keskittymisstrategiaa ohjenuoranaan pitava yritys etsii kapean
segmentin, jolle se myy alhaisin hinnoin tai yksiléllisia tuotteita. Pienikin yritys voi
nain menestya loytamalla oman paremmuutensa ja keskittymalla kapeaan markki-
narakoon. Pieni yritys voi keskittyd muutamaan tuotteeseen tai asiakkaaseen, jotka
se hoitaa tehokkaasti ja osaavasti. Vakiintuneet asiakassuhteet ja asiakastyytyvaisyys
asettavat yrityksen kilpailijoiden edelle.

Resurssit on myos nihty tarkeina kilpailuedun luomisessa (esim. Wernerfelt 1984).
Resurssipainotteisen menestysstrategia-ajattelun rinnalle nousi 2000-luvulla yrityk-
sen yksildosaamista ja johtoryhmatydskentelyn hallintaa painottava nakemys yrityksen
menestyskonseptista. Nakemyksen mukaan johtajaominaisuudet ja johtajaosaaminen
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ovat keskeisid. Esimerkiksi Kotter (1988) on nahnyt yrityksen menestyksen perustu-
van paljolti johtajan ominaisuuksiin. Kotterin mukaan on tarkeata, etta johtaja tuntee
toimialansa liiketoimintalogiikan hyvin, seka laaja vuorovaikutussuhde kaytossaan,
hanelld on kykya analyyttiseen ajatteluun ja ihmissuhdetaitojen hoitamiseen. Oleellisia
tekijoita ovat myos persoonallisuus ja motivoituneisuus tyohon.

Neilimon (2001) mukaan menestyksen takaa paljastuu tiedon ja osaamisen, knowledge
managementin, muuttuminen liiketoimintadlykkyydeksi, business intelligenceksi, joka
ilmenee kykyna synnyttaa menestyksellisia ja innovatiivisia lilketoimintakonsepteja.
Bergstromin ja Leppasen (2013) mukaan business intelligence tarkoittaa toimintaa,
jossa systemaattisesti kerataan tietoa toimintaymparistosta, analysoidaan se ja arvi-
oidaan sen merkitysta yritykselle. Business intelligencen osa-alue competitive intelli-
gence on toimintaa, jossa haetaan tietoa kilpailijoista. Keskeiset kilpailijat on osattava
maaritelld seka omalta ettd muilta toimialoilta, joiden tuotteet tyydyttavat asiakkaiden
samoja tarpeita. Yrittajan on selvitettava kilpailijoiden ja toimialan menestystekijat
seka seurattava kilpailu- ja markkinatrendeja.

Kamensky (2010, 302-307] esittda esimerkkeja, kuinka liiketoimintastrategiat voivat
olla tarvelahtoisia, kustannustehokkuuslahtoisia, fokuslahtoisia tai osaamislahtoisia.
1) Tarveléhtoisessd esimerkkikuvauksessa keskeiset strategiat ovat: vuorovaikutus
asiakkaiden kanssa lapi arvoketjun; uudet asiakkaat, markkinat ja tuotteet; ainut-
laatuinen palveluosaaminen; kilpailijoita parempi arvo/kustannussuhde; ympériston
herkka ja tarkka seuranta; innovatiivinen organisaatiokulttuuri. Kullekin strategialle
on myods laadittu strategiset toimenpiteet. Tarveldahtoisyydessa tulevat esiin muun
muassa herkkyys ymparistélle, joustavuus ja nopeus. Kontaktipinnan asiakkaisiin
on syyta olla laaja, jotta henkildston kyky toteuttaa strategiaa ja toimia operatiivisesti
tehokkaasti toteutuvat. 2) Kustannustehokkuuslahtdisesséa liketoimintastrategiassa
painotetaan kannattavuusohjattua markkinointia; hinta- ja volyymijohtajuutta; palve-
lun minimointia; tehokasta ostotoimintaa ja logistiikkaa, sidotun padoman optimointia
seka solakkaa ja joustavaa organisaatiota. Tallainen yritys haluaa olla alansa hintajoh-
taja ja kustannustehokkuusajattelu hallitsee lapi koko arvoketjun. 3) Fokuslahtdisessé
strategiassa keskeiset strategiat ovat segmentoinnin teravoittaminen, asiakaskohtai-
set tuotekonseptit, jalkimarkkinoinnin kehittaminen, asiakashyodyn keskittaminen,
keskittyminen ydinosaamiseen ja siilipuolustus kilpailijoita vastaan. Keskittaminen
koskee liiketoimintoja, markkina-alueita, asiakkaita, tuotteita, organisaatiota ja
osaamista. Asiakkaiden arvo-/ kustannussuhteen muodostamisessa painopiste on
asiakashyotyjen lisdamisessd, mutta voimakkaalla keskittamiselld saadaan myds
monia kustannusetuja. 4) Osaamislahtdisen liiketoimintastrategian valinneet l&hte-
vat perusolettamuksesta, ettd osaaminen ratkaisee menestyksen. On kiinnitettava
erityista huomiota strategian johtamiseen, vuorovaikutukseen ja osaamiseen. Tassa
strategiassa korostuvat muutoksen ja kehittamisen elementit. Keskeisina strategi-
oina Kamensky luettelee seuraavat: keskittyminen ydinbisneksiin, ammattitaitoinen




20

strategiatyoskentely, vuorovaikutusjohtaminen, muutososaaminen, osaamisen jatkuva
kehittaminen, synergiahydtyjen varmistaminen ja kehittaminen seka kirkas yrityskuva
ja hyva maine.

2.5 Osaaminen

Viime vuosina on tuotu korostuneesti esiin merkittavina yrityksen menestymisen teki-
joina yritysjohdon osaaminen, oman johtamiskokemuksen yhdistaminen tulevaisuu-
den visiointiin ja tdssd toiminnassa yhteistyd muun johdon ja henkiloston kanssa (esim.
Otala 2008, Viitala 2008). Edelleen Otala (2008] toteaa, ettd tydelaman muutokset ovat
nostaneet tiedon ja osaamisen menestystekijoiden karkeen. Tahan on kolme paaasial-
lista syyta: siirtyminen yritystoiminnassa entista enemman tuotannosta palveluihin ja
tietotyohon, osaajien muuttuminen tydelaman niukkuusresurssiksi ja osaamisen mer-
kityksen korostuminen yrityksen arvon muodostumisessa.

Puualan yritysten ansaintalogiikka on muuttunut ja muuttumassa palveluja sisalta-
viksi kokonaispaketeiksi. Entista enemman on otettava huomioon se, etta suureh-
kosta tyottomyydestd huolimatta osaavaa ja ammattitaitoista tydvoimaa ei ole helppo
saada. Koulutustilastoja lukiessa nakee, ettd puuala ei ole lainkaan nuorten suosiossa.
Palvelujen kysynnan voi olettaa tulevaisuudessa vain kasvavan elintason noustessa,
vaeston ikaantyessa, itse tekemisen taidon vahentyessa ja kuluttajien arvomaailman
muuttuessa. Palvelu ja osaaminen muodostavat yritysten ja niiden tuotteiden tavan
erottua toisista ja tehda liiketoiminta kannattavammaksi. Palvelujen tuotteeseen
yhdistamisen merkitys on ilmennyt myds Palvelevat puuyritykset -hankkeen muissa
osatutkimuksissa. Erottuminen, vakavaraisuus ja kannattavuus voidaan nahda liike-
toiminnan perusedellytyksina kaikissa yrityksissa.

Osaamispadoman johtamisessa Otala (2008) korostaa henkilo-, rakenne- ja suhde-
paaoman johtamisen merkitysta yrityksen menestykselle. Henkilopaaoman osateki-
joina tarkastelun kohteena ovat henkiloston maara, laatu, osaaminen ja ammattitaito,
luovuus ja innovatiivisuus, innostus, sitoutuminen ja motivaatio. Rakennepadaomassa
tulevat esiin teknologia ja henkiset rakenteet, kuten arvot ja ilmapiiri. Jarjestelmien
ja prosessien johtamisessa on syyta pohtia osaamisen jakamista ja hyodyntamista.
Toisin sanoen kasitella sita, miten organisaatio oppii ja miten osaamista voidaan kehit-
taa. Osaamisstrategian suunnittelu ei viela takaa hyvaa tulosta, ellei yrityksessa kyeta
toteuttamaan sita kunnolla. Tama puolestaan edellyttad oppimisprosessin keinojen
kayton analysointia ja kaytantéon soveltamista. Suhdepadoman johtamisessa keskei-
sid suhteita ovat suhteet avainasiakkaisiin, kumppaneihin, alihankkijoihin ja toimitta-
jiin. Menestymisen yksi keskeisista edellytyksista on se, miten onnistutaan verkostojen
rakentamisessa.
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Edella viitattiin yrittajan henkilokohtaisiin ominaisuuksiin ja yrittamisen motivaati-
oon. Nykyaan ajatellaan, ettd yrityksen johtamisessa sosiaaliset taidot ovat ratkaise-
van tarkeita siina, miten yritys saadaan tuloksellisesti toimimaan. Kyvykkyydessa on
kaksi puolta eli kyky tehda menestyksellisia liiketoiminnan ratkaisuja ja kyky saada
tehdyt ratkaisut oman tiimin kanssa toimimaan. Hyvalla liiketoiminnan osaajalla on
holistista kyvykkyyttd, joka tarkoittaa kykya ymmartaa kokonaisuuksia eli hanelld on
kykya nahda metsa puilta. Hanella on myos loogista kyvykkyytta, joka tarkoittaa kykya
ymmartaa syy-seuraussuhteita eli han kykenee nakemaan, miten yhden osan muut-
taminen vaikuttaa muihin yrityksen asioihin. Pelkastaan teknokraattisella paattelyky-
vylla ei paasta erinomaisiin tuloksiin vaan tuloksellinen toiminta vaatii myos luovuutta.
Luovien ratkaisujen toimivuuden selvittamisessa on muistettava tavoitteellisuuden
merkitys, koska kaikki luovat ratkaisuehdotukset eivat kelpaa lilketoiminnan kannalta
alykkaiksi ratkaisuiksi. (Rope 2013.)

Ropen (2013) mukaan liketoiminnan liiketoimintadlyn eli "bisnesalyn” ytimessa ovat
edelld mainitut holistinen ja looginen kyky. Pelkka kyky ei kuitenkaan hyvalle yritys-
johtajalle riita, koska on oltava asiapohja, johon han voi kykyjaan soveltaa. Tata Rope
nimittda bisnesosaamiseksi. Muina bisnesalyn tukirakenteen rakennuspalikoina lii-
ketoiminnan osaamisen lisaksi Rope nakee tulevaisuussuuntautuneisuuden, p&a-
toskyvyn, vaikuttamisvallan ja uskottavuusperustan. Yrittdjan nakdkulman on oltava
tulevaisuudessa. Vanhoihin rakenteisiin ja ajatusmalleihin ei saa jumiutua, vaikka ne
olisivat tahan asti hyvin. Paatoksentekokyky on menestyneille yritysjohtajille oletetta-
vasti helpompaa kuin muille, vaikka yritystoiminnassa paatokset joudutaan tekemaan
suuren epatietoisuuden vallassa. Yritysjohtajalla on oltava kyvykkyytta ja karismaa
vaikuttaakseen liiketoimintansa kannalta keskeisiin ihmisiin saadakseen vietya lapi ja
toteutettua ajatuksensa. Uskottavuus ja luottamus ovat yrityksen sisaisten ja ulkoisten
suhteiden seka motivaation kannalta olennaisia tekijoita.

Yrittdjan ajattelumaailma on kaiken taustalla. Se on kaiken menestyksellisen liiketoi-
minnan rakentamisen avain. Ajattelusta tulee toiminta ja toiminnasta tulevat tulok-
set. Ajattelumaailman elementteja ovat riski-, markkina-, talous-, investointi-, luopu-
mis-, toiminnallistamis- ja psykologinen ajattelu. Ilman riskia ei ole yritystoimintaa.
Markkina-ajattelun mukaan yritystoiminnan menestys perustuu markkinoihin ja asia-
kaskunnan suosion voittamiseen. Ajattelu ei saa pohjautua tuotteen asiasisallon ja jar-
kiperusteiden kautta toimimiseen. Asiakkaat valitsevat padasiassa tunteiden pohjalta.
Toimiva talous on valttamaton. Suuri osa yritysjohtajista ei kuitenkaan nae, kuinka tar-
keaa on yhdistaa strateginen talousjohtaminen myyntiprosessiin ja tarkastella taloutta
aikasarjoina eika pelkastdan talouden tunnuslukujen kautta (Koski 2012). Investoinnit
ovat aina etupainotteisia, mutta tuotot ovat epavarmoja ja jalkipainotteisia. Kuitenkin
on oltava rohkeutta investoida uskomiinsa asioihin, jos aikoo saada tuloksia aikaan.
Luopumisajattelu merkitsee, etta aina on luovuttava jostakin saadakseen jotain.
Liiketoiminnassa on varattava aikaa varsin paljon ennen kuin jokin pdatds on saatu
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kaytannossa toimivaksi ja tuottavaksi. Psykologinen ajattelu viittaa mm. siihen, etta on
tunnettava asiakkaan maailma mahdollisimman hyvin. Samoin on tarkead, jotta saa-
taisiin oma henkilésto ja muut sidosryhméat mukaan tehtyihin paatoksiin. (Rope 2013.)

2.6 Verkostoituminen, kumppanuudet ja kyvykkyys

Verkostoituminen ja sahkodinen liiketoiminta valtaavat yha enemman alaa.
Verkostotalous edellyttda johdolta kykya kytkea yrityksen osaksi yritysten ja kulutta-
jien verkostoja. Johdolta vaaditaan kykya johtaa yritysta verkosto- ja kumppanuusta-
loudessa. Kilpailu tapahtuu internettaloudessa enemman hyvien liiketoimintamallien
kuin tuotteiden kesken. (Neilimo 2001.) Yleisesti sellaisten liiketoimintamallien raken-
taminen, jotka takaavat asiakkaiden saaman arvon nousun ja toiminnan kannattavan
kasvun, ovat tarkeita tekijoita tavoiteltaessa menestymista (esim. Kim & Mauborgne
2007).

B-to-B -liiketoiminnassa verkostoituminen ja vaatimukset verkostojen jasenilta kasva-
vat edelleen. Etsitaan kumppaneita, joiden kanssa toimiessa oma verkosto muodostuu
vahvemmaksi kuin toisten toimijoiden verkostot. Pitkien ja tiiviiden asiakassuhteiden
tutkimus sai alkunsa 1980-luvulla. Kumppanuuksien ja verkostojen tuomat hyddyt eri
toimijoille ovat olleet aktiivisen tutkimuksen kohteena 1990-luvulta alkaen. Prahalad
ja Hamel (1994) nostivat kyvykkyydet esiin. Kyvykkyydella he tarkoittavat toistettavissa
olevaa toimintamallia tai rutiinia, joka kayttaa hyvaksi saatavilla olevia resursseja tuot-
teiden ja/tai palvelujen tuottamisessa ja toimittamisessa asiakkaille. Usein kyvykkyy-
denrinnalle nostetaan kasite kompetenssi eli yrityksen kyky jatkuvasti ja koordinoidusti
kayttaa resurssejaan ja kyvykkyyksiaan strategisten tavoitteiden saavuttamisessa ja
kilpailuedun saavuttamisessa tai yllapitamisessa. Yritysten on keskityttava ydinosaa-
miseensa ja ulkoistettava vahemman tarkeat toimintonsa. Verkostoajattelussa otetaan
huomioon niukat resurssit ja nilden mahdollisimman tehokas kaytta.

Verkostoyhteistyossa pyritaan hyodyntamaan erilaisten osapuolten yhteistyota.
Verkoston toimijoiden erilaisen tietamyksen ja resurssien yhdistamisella voidaan
tukea innovatiivisia ratkaisuja, tuotteita ja palveluja. Yhteistyd edellyttaa kuitenkin
paneutumista kommunikaatioon ja pyrkimysta ymmartaa toisen osapuolen tarpeita
ja tavoitteita. Yhteistyolla saavutettavaa lisdarvoa ei synny ilman molemminpuolista
luottamusta ja sitoutumista. Luottamus ei synny luontaisesti vaan sita on tietoisesti
rakennettava. (Blomqvist 1999.]

Luottamuspa&domaa on pidetty Blomquvistin (2007) mukaan yhtend menestyvan yritta-
jan keskeisena voimavarana. Luottamus ja sitoutuminen ovat tarkea elementti yrityk-

sen henkildston motivoinnin ja edelleen hyvan taloudellisen tuloksen saavuttamiseksi.
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Lehtonen (2007, 29-35] toteaa, ettd pitkan aikavalin kilpailuetua rakentavat tulok-
sentekijat: johtajat, esimiehet, tiiminvetdjat ja henkildstd. Tyon tuottavuus ja ihmis-
ten hyvinvointi ovat osatekijoidensa tulo. Vaikuttavia osatekijoita ovat tydolosuhteet,
tyon sisalto, tyotaidot ja johtaminen. Lisaksi on huomattava, etta hyvat esimiestaidot ja
tyontekijoiden alaistaidot ovat kolikon kaksi puolta. Markkinoinnissa on jo 1990-luvulta
alkaen pidetty keskeisina tekijoina suhdeverkostoja ja erityisesti asiakassuhteiden
hallintaa ja tuotu voimakkaasti esiin arvon luomisen merkitysta seka edelleen luot-
tamuksen ja sitoutumisen merkitysté pitkaaikaisissa liikesuhteissa (esim. Hollensen
2003; Ojasalo & Ojasalo 2010).

2.7 Asiakaslahtoisyys ja markkina-/
markkinointiorientaatio

Tikkanen ja Frésén (2011) toteavat, ettd vaite suomalaisen markkinointiosaami-
sen heikosta osaamisesta nayttaa heidan tutkimustensa nojalla olevan valitettavasti
totta. Heidan mukaansa tarvitaan nykyistda enemman osaamista innovaatioiden kau-
pallistamisessa ja kansainvalisten toimittaja-, tuotanto- ja jakelijaverkostojen seka
asiakassuhteiden johtamisessa. He vaittavat, ettd taantuman aikana yrityksistamme
ovat menestyneet ne harvat, jotka ovat osanneet virittaa liilketoimintamallinsa aidosti
markkina- ja asiakassuuntautuneiksi. Tikkasen ja Frésénin (2011) tutkimus kohdistui
yli viisi henkiloa tyollistaviin yrityksiin, mutta voidaan kuitenkin olettaa, etta tama pitaa
paikkansa myos alle viisi henkiloa tyollistavissa puualan yrityksissa - ainakin sita on
syyta tutkia.

Strategiset orientaatiot kuten suhtautuminen asiakkaisiin ja innovaatiotoimintaan
vaikuttavat erikseen tai yhdessa yrityksen tulokseen. Kuitenkin esimerkiksi hyvakaan
asiakasymmarrys ei paranna yrityksen lilkketoimintamenestysta, ellei ymmarrysta kay-
teta arvontuotantoprosessien ja liiketoiminnan kehittdamiseen. Markkinaorientaatioon
sisaltyy nakemys yrityksen kaikkien toimintojen valjastamisesta palvelemaan asiak-
kaan tarpeiden tayttamista. Toisinaan kaytetaan termia markkinointiorientaatio, jota
kaytettaessa korostetaan markkinointitoimenpiteiden kohdistamista palvelemaan
koko markkinan sijaan rajattuja asiakassegmentteja, joiden tarpeet yritys pystyy tar-
koituksenmukaisimmin ja kannattavimmin tayttamaan. Kilpailutekijoina mainitaan
tarkoituksenmukainen segmentointi, asemointi ja edelleen arvo, joka asiakkaalle pys-
tytaan talla tavoin tuottamaan.

Puutuotealojen kuten kaikkien muidenkin sektoreiden yritysten liiketoiminnan menes-
tys perustuu siihen, kuinka hyvin ne kykenevat toteuttamaan liiketoiminnan ydinteh-
tavat. Perustehtavien erinomainen suorittaminen ei riitd vaan naista operaatioista on

kyettava muodostamaan kokonaisuus, joka palvelee kannattavasti asiakkaita. Narver
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ja Slater (1990) tuovat voimakkaasti esiin asiakkaiden ja heidan tarpeidensa tunte-
mista kilpailuedun lahtokohtana. He edellyttavat yritykselta myds kilpailijoiden ja hei-
dan tarjoomiensa tuntemusta, joka johtaa parempaan kykyyn reagoida kilpailijoiden
toimenpiteisiin. Kohli ja Jaworski (1990) edustavat prosessikeskeistd nakokulmaa. Sen
mukaisesti toimintojen valinen koordinaatio mahdollistaa kaikkien yrityksen toiminto-
jen valjastamisen yhteistydhon markkinatiedon luomisessa, levittamisessa ja hyddyn-
tamisessa arvon tuottamiseen asiakkaalle.

Loytaakseen kilpailuedun ja menestymisen edellytykset, yrittajan on osattava ana-
lysoida markkinoiden kysyntaa ja kilpailua seka yrityksen sisdisia tekijoita ja voima-
varoja. Markkinointikirjallisuudessa korostetaan asiakkaiden tuntemisen ja asiak-
kuuksien hallinnan merkitysta. Asiakkaat paatyvat vaihtoehtoja vertailtuaan siihen
tarjoomaan (fyysinen tuote + palvelu + tapa toimial, joka tuottaa heille eniten hyodty3 tai
arvoa (Bergstrom & Leppanen 2013, 87). Asiakkaan kokema paremmuus muihin néh-
den eli kilpailuetu voi Bergstomin ja Leppasen (2013) mukaan olla taloudellinen, toi-
minnallinen ja/tai imagollinen. Jos yritykselld on taloudellista kilpailuetua, se pystyy
kilpailemaan hinnalla. Hintakilpailukyky on seurausta alhaisemmista kustannuksista,
halvemmista ostoista tai tehokkaammasta toiminnasta kuin kilpailijoilla. Jos yrityk-
sella on toiminnallista kilpailuetua, sen tuotteet ovat ominaisuuksiltaan ylivoimaisia.
Esimerkiksi tuotteiden materiaalit, ulkonako, teho ja suunnittelu ovat parempia kuin
kilpailijoiden tuotteissa. Kilpailuetu muodostuu silloin, kun ostajien mielikuvat yrityk-
sesta ja sen tuotteista ovat korkealla. Tuotteen valinnassa ovat etusijalla esimerkiksi
tuotteen merkki, tuotteeseen liittyva palvelu ja tuotteen maine. Yrittdjan on muistet-
tava, etta todellisia etuja ovat vain ne tekijat, joita asiakkaat pitavat etuina. Asiakkaat
vertaavat eri vaihtoehtojen tuottamaa hydtyd. Sen vuoksi yrittdjan on tunnettava hyvin
kilpailijat ja naiden tuotteet. Omien tuotteiden ominaisuuksia voidaan erehtya pita-
maan kilpailuetuina, mutta asiakkaat saattavat kokea toisin. (Bergstom & Leppanen
2013, 87-88.)

Tutkijat korostavat (esim. Jaworski & Kohli 2000; Tuominen, Rajala & Maller 2004;
Aspara, Pdntiskoski & Tikkanen 2007) yritysten proaktiivista liiketoiminnan logiik-
kaa ja aktiivista osallistumista markkinoiden ja toimintaympariston kehittami-
seen. Katse halutaan kaantaa tulevaisuuden piilevien tarpeiden tayttamiseen.
Markkinaorientoituneen toimintakulttuurin ja -prosessien on osoitettu erilaisten vai-
kutuspolkujen kautta parantavan liiketoiminnan tuloksellisuutta. (Tikkanen & Frésén
2011, 33-43.) Markkinoinnissa kaytetaan nykyisin vallalla olevista markkinoinnin
suuntauksista termeja suhdemarkkinointi, kokonaisvaltainen ja vastuullinen markki-
nointi (vrt. Hult 2011, Bergstrom & Leppanen 2009).

Taman vuosituhannen merkittavin keskusteluaihe on ollut brandi (Anderson & Narus
2004). Yrityksilta on vaadittu yhtenaista brandistrategiaa. Brandi on mielikuva tuot-
teesta. Tama mielikuva kertoo siita kokemuksesta, jota asiakas voi odottaa tuotteelta.
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Mielikuvien merkitysta on korostettu erityisesti kuluttajamarkkinoinnissa mutta myos
b-to-b-markkinoinnissa. Lindroosin, Nymanin ja Lindroosin (2005, 8-10) mukaan pie-
netkin yritykset voivat luoda menestyneen brandin niukin resurssein, jos niilla on hen-
kista padomaa, aitoa omaperaisyytta ja sitkeytta. Brandin rakentamista ei aina nahda
yrityksissa tuottavana toimintana, eika siihen silloin uhrata riittavasti voimavaroja.
Monet yritysjohtajista kuitenkin uskovat brandin merkittavyyteen. Tata kuvaa Nokian
Renkaiden toimitusjohtaja Granin nakemys, etta tuloksesta puolet riippuu brandin
arvosta. Brandin tarkoituksena on tehda tuotteet asiakkaille kiinnostaviksi ja pitaa
huoli asiakassuhteen pysyvyydesta ja kehittymisesta myds tulevaisuudessa.

2.8 Organisoiminen

Toiden organisoiminen on johtajien suurimpia tehtavia yrityksen toimivuuden kan-
nalta. Toité on osattava jakaa niin, ettei tydtaakasta tule yrittajalle kohtuuton. Toita
on osattava jakaa tyontekijoille myos tasapuolisesti. Johtajan on huolehdittava siita,
etta tyontekijat tietdvat, mita on tarkoitus saada aikaan ja miksi, jokaisena paivana.
Kaikille tyontekijoille pitaa pyrkia luomaan mahdollisimman hyvat edellytykset onnis-
tua, sailyttad motivaationsa ja oppia uutta. Kommunikaatio yrityksen sisalla samoin
kuin koko sisdainen markkinointi on usein mainittu alueena, jossa monetkaan yritykset
eivat ole onnistuneet parhaalla mahdollisella tavalla. Hamel (2007, 82-85) kirjoittaa,
etta yrityksissa voi olla liikaa johtamista ja liilan vahan vapautta, liikkaa hierarkiaa ja
liian vahan yhteisollisyytta, lilkaa puhetta ja liilan vahan tarkoitusta. Yhteisolla pitaa
olla tavoite, joka innostaa tyontekijoita antamaan panoksensa yrityksen toimintaan ja
sen kehittamiseen.

Ohut ja hajautettu organisaation rakenne, demokraattisuus ja monensuuntainen yhte-
ydenpito nayttavat sopivan muillekin kuin internetissa toimiville yrityksille. Pienet
itseohjautuvat tiimit on koettu miellyttavaksi. Inhimillisen kokoinen ja kannustava tyo-
yhteiso on mahdollista syntya pieneen yritykseen luonnostaan. Naissa tyoyhteisdissa
on mahdollista kdyda jatkuvaa, aitoa ja laajaa sisaista keskustelua. (Hamel 2007, 128-
144.)

Lean management yhdistetaan turhien johtamistasojen ja yleisesti turhien tuottamat-
tomien toimintojen poistamiseen. Lean ajattelulla pyritadn parantamaan asiakastyyty-
vaisyytta, parantamaan laatua, pienentamaan toiminnan kustannuksia ja lyhentamaan
tuotannon lapimenoaikoja. Lean-filosofian mukaan valtetdaan kaikkea turhaa, ollaan
joustavia ja avoimia muutoksille. Sana Lean tuli tunnetuksi Womackin, Jonesin ja
Roosin (1990) kirjoittamassa teoksessa Toyotan menestyksesta (The Machine That
Changed the World) ja autoteollisuuden muutoksista kohti Lean-tuotantoa. Lean-
ajattelussa pidetaan keskeisina seuraavia tekijoita:
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e arvon maarittamisen perustuminen asiakkaan nakemyksiin

e arvoketjun tunnistaminen ja kaiken arvoa tuottamattoman toiminnan
poistaminen

e arvoketjun perustaminen asiakkaan tarpeisiin perustuvaan imuohjaukseen

e toiminnan jatkuva kehittaminen

Toimialan kilpailuvoimat aiheuttavat yrityksille tarvetta lyhytaikaiselle ja pitkaaikai-
selle joustavuudelle. Tahan on usein yhdistetty kasite strateginen ketteryys. Oleellista
yritykselle on tunnistaa toimintaympariston uhat ja mahdollisuudet seka reagoida nai-
hin tarkoituksenmukaisimmalla tavalla. Pienille yrityksille tama on helpompaa, mutta
kaikkien yritysten pitaa pyrkia ketteryyteen, koska yritysten toimintaymparistd muut-

tuu entista nopeammin ja on entista vaikeammin ennustettavissa.

2.9 Yhteenveto yritysten menestystekijoiden
kirjallisuudesta

Yksiselitteista ja kaikille sopivaa menestyskonseptia ei ole olemassa, mutta
menestymisen  kulmakivia on l0ydettdvissa strategiatutkimuksen alueelta.
Menestyskonseptivalinta on pitkalti yritys- ja tilannesidonnainen asia. Samalla se on
aina yhdistelma management- ja leadership-painotteista menestysstrategiaa. Jos on
valittava joitakin strategisia kulmakivia, turvallisinta on rakentaa modernin yrityksen
menestysstrategia kustannustehokkuuden, tuotteen tai tuottamisprosessin korkean
laadun seka vahvasti asiakaslahtdisen liiketoimintamallin varaan néama menestyskon-
septin osat samanaikaisesti yhdistden. Strategiavalintaa on tuettava johdon ja henki-
l6ston korkealla osaamisella seka yhteistyokyvylla. (Neilimo 2001.)

Menestyvilla yrityksilld on oltava strategista ymmarrystd, mika ei merkitse suuritois-
ten ja tasmallisten suunnitelmien tekoa. Jarjestelmallinen ja raskas suunnittelujar-
jestelma ei ole kayttokelpoinen dynaamisessa ja kompleksisessa nykymaailmassa.
Yrityksilta vaaditaan tulevaisuuden ennakointikykya, toiminnan uusiutumiskykya ja
dynaamista liiketoimintamallia (esim. Sjoholm 2010). Aikaisemmin korostettiin reak-
tilvisuudesta siirtymista proaktiivisuuteen. Nyt korostetaan entista enemman interak-
tilvisuutta toiminnan ohjaajana eli vuorovaikutteinen kehittaminen on tullut ennakoin-
nin rinnalle.

Muuttuva maailma on strategiatyon pohjana. Tarkeaa on jatkuvasti analysoida toi-
mintaymparistéa ja havaita uusia liiketoimintamahdollisuuksia. Analyysien poh-
jalta syntyy visioita, jotka on kyettava muuntamaan konkreettisiksi tavoitteiksi.
Strategiatydskentelyyn on saatava koko henkildosto mukaan ja kaikki sen voimavarat
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kayttoon esimerkiksi Balanced Score Card -tyoskentelylla. Vahankin isommissa orga-
nisaatioissa paatoksentekotasoja on vahennettava ja valtaa annettava kaikille tasoille.
Talla tavoin saadaan toimintaan joustavuutta, tehokkuutta ja voidaan reagoida toimin-
taympariston muutoksiin hyvinkin nopeasti.

Strategiatyohon on varattava riittavasti aikaa, mutta muutoksiin on reagoitava nope-
asti. On pidettava huoli siita, etta yritys on kaiken aikaa kehityksen etujoukoissa. Tama
vaatii jatkuvaa osaamisen uudistumista. Koko henkilokunnan on otettava aidosti stra-
tegiatyohon osaa, ja yrityksessa on muutenkin sisdistettava vuorovaikutusjohtaminen.
Tavoitteena on, ettd kaikki yrityksessa tiedostavat strategiatyon merkityksen ja sen
myota tehtavat valinnat. Motivaatio ja yhteinen tahto ovat joukkuepelin onnistumisen
tarkeita elementteja. Strategian tehtavana on erottua. Strategia voidaan nahda myos
kehitysprosessina. Pelkastaan erinomaiset strategiat ja hyvin hoidettu strategiatyds-
kentely eivat takaa menestystd, vaan rinnalle vaaditaan niiden loistavaa viemista kay-
tantoon. Onnistuminen vaatii kirkkaita tavoitteita, jotka on viety yksildtasolle. Suurten
asiakokonaisuuksien hallinta nahddan tarkeana menestyvan johtajan ominaisuutena.
Hanella on oltava nakemys erilaisista riippuvuussuhteista - yrityksen ja ympariston,
yrityksen ja yksilon seka yrityksen sisaisista riippuvuussuhteista. Menestys ei synny
yhdesta erinomaisesta tekijasta, vaan siita, miten osatekijoista on onnistuttu raken-
tamaan menestyksellinen kokonaisuus. Johtajalta vaaditaan kykya tehda jamakasti
strategisia linjauksia. On huomattava, etta pelkka perinteinen osaaminen ei riitad, vaan
yrittdjilta vaaditaan myos rohkeutta, nakemysta, kunnianhimoa ja halua menestya.
Menestys vaatii jatkuvaa tyota. Menestyksen tavoittelu saattaa johtaa ns. patevyysan-
saan eli yritystoiminalle saattaa olla vahingollista koettaa toistaa yha tehokkaammin ja
kapea-alaisemmin aikaisemmin hyvaksi havaittua menestysreseptia. (vrt. Kamensky
2010.)
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3 PUUTUOTEALAN YRITTAJAKSI
RYHTYNEIDEN KOKEMUKSIA JA TARPEITA

Tassa luvussa tarkastellaan viimeisen viiden vuoden aikana yrittdjaksi ryhtyneiden
motiiveja yrittajaksi ryhtymisesta ja kokemuksia yrittajyyden alkutaipaleelta.

3.1 Kyselytutkimuksen toteuttaminen

Eteld-Pohjanmaan alueella puutuotealan yrittdjiksi viimeisen viiden vuoden aikana
ryhtyneille laadittiin ja lahetettiin postitse kysely, joka toteutettiin helmi-maaliskuussa
2014. Kyselyssa (Liite 1) kartoitettiin aluksi vastaajien taustatietoja kuten sukupuoli,
ika ja koulutus. Lisaksi kartoitettiin taustatietoja yrityksesta ja yrittajyydesta. Toisessa
osiossa selvitettiin yrityksen perustamiseen tai ostamiseen liittyvia asioita, mm. koke-
musta yritysten perustamisesta ja ostamisesta, tyokokemuksesta ennen yrittajaksi
ryhtymistd, sivutoimisuudesta, yrittajaksi ryhtymisen motiiveista, yrityksen sijainnista,
onko yritys perustettu yksin vai yhdessa toisten kanssa seka siita, millaisia yritys-
palveluja perustamisvaiheessa on kaytetty. Kolmannessa osiossa kysyttiin yrityksen
kehittymisesta nykypaivaan. Neljannessa osiossa kartoitettiin tulevaisuutta ja kehitta-
mistarpeita mm. yrityksen hallinnon, asiakkaiden, tuotannon, tuotekehityksen ja toi-

mintaympariston nakokulmista.

Kysely lahetettiin postitse 58 yrittajalle. Annetun vastausajan paatyttya tehtiin puhelin-
soittokierros ja tarjottiin mahdollisuutta viela vastata kyselyyn. Talla tavalla haluttiin
kasvattaa kyselyn vastausjoukkoa. Puheluissa selvisi, etta yrityksista kaksi oli lopet-
tanut toimintansa, nelja oli aloittanut toimintansa jo aiemmin kuin viisi vuotta sitten,
eika siksi katsonut kuuluvansa kyselyn kohderyhmaan. Naista kaksi oli tullut listalle
yhtiomuodon tai yrittajan ja nimen muutoksen seurauksena. Nelja yrittajaa kertoi, etta
heilld ei ollut toimintaa lainkaan, vaan "firma on pdytalaatikossa” ja kolmen toimin-
nassa puutuotteet olivat enaa vain pieni sivujuonne. Kolme yrittdjaa toimi sivutoimi-
sesti ja koki toimintansa niin pieneksi, etteivat vastanneet kyselyyn. Kuutta yrittajaa ei
tavoitettu puhelimitse.

Kun koko aineistosta poistetaan ne 13 yritysta, jotka ovat lopettaneet, eivat olleet talla
hetkelld toiminnassa tai eivat kuuluneet kohderyhmaan, jaa jaljelle 45 yritysta. Kyselyyn
vastasi kymmenen yrittajaa, jolloin vastausprosentiksi tulee 22 %, vastausprosentti on
samaa luokkaa kuin postikyselyissa usein on. Aineiston koko jaa kuitenkin sen verran
pieneksi, etta pitkdlle menevia johtopaatoksia siita ei voida tehda. Kyselyista saatua
aineistoa taydennettiin viela tekemalla kolme haastattelua.
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Lomakekyselyista saatu tutkimusaineisto vietiin sahkdiseen muotoon. Tutkimus-
aineistoa analysointiin tilastollisesti IBM SPSS Statistics 21 -ohjelmalla. Varsinaisia
tilastollisia testeja ei voitu aineiston pienuuden vuoksi kayttaa, mutta tarkaste-
lussa hyodynnettiin keskeisia tunnuslukuja (keskiarvo, mediaani, minimi, maksimi).
Haastatteluaineiston osalta kaytettiin laadullisia menetelmia aineiston analysoin-

nissa.

Lahes samanaikaisesti toteutettiin Kilpailuetua liiketoiminnan omistajanvaihdoksilla
-hankkeen kysely, jossa vertailtiin perustamalla ja ostamalla yrittajiksi ryhtyneita vii-
den vuoden ajalta. Tassa aineistossa on yrityksia kaikilta toimialoilta. Osa kyselyiden
kysymyksista oli samoja, joten niilta osin puualan yritysten antamia vastauksia voidaan
peilata laajempaan aineistoon. Vertailun avulla nahdaan, poikkeavatko puutuoteyrityk-
silta saadut vastaukset laajemman omistajanvaihdos hankkeen yrittdjakyselysta saa-
tuun aineistoon verrattuna.

3.2 Taustatiedot

Kaikki kyselyyn vastanneet olivat miehia. Vastaajien ika oli 28-65 vuotta. Kuudella vas-
taajalla oli ammatillinen koulutus, kahdella oli korkeakoulututkinto. Yrittdjien koulu-
tuksen osalta jarjestys on sama kuin laajemmassa omistajanvaihdoshankkeen yritta-
jakyselyssa (Kilpailuetua liiketoiminnan omistajanvaihdoksilla 2014).

TAULUKKO 1. Vastaajien sukupuoli, ikajakauma ja koulutus.

Sukupuoli lkm
Nainen 0

Mies 10

Ika

Keskiarvo 49 vuotta
Minimi 28 vuotta
Maksimi 65 vuotta
Koulutus lkm
Kansakoulu 1
Ylioppilas 1
Ammatillinen koulutus 6
Yliopisto, korkeakoulu tai

ammattikorkeakoulu 2
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Useimmat vastaajat olivat yrittdjina tai enemmistéomistajina yhdessa yrityksessa, kol-
mella vastaajalla oli myds toinen yritys (Kuvio 2). Vastaajista seitseman oli itse perus-
tanut yrityksen ja kaksi ostanut. Perustamisen ja ostamisen suhteet noudattelevat
laajemman omistajanvaihdoshankkeen aineiston tuloksia (Kilpailuetua liiketoiminnan
omistajanvaihdoksilla 2014), silla sen vastaajista 82 % oli itse perustanut yrityksen
ja 18 % ostanut. Kolmesta mychemmin haastatellusta yrittajasta kaksi oli perustanut
yrityksen yhdessa toisen henkilon kanssa ja yksi yksin.

Tiimiyrittajyys tarjoaakin useita etuja: omaa padaomaa on mahdollisuus saada use-
ammasta lahteestd, riski jakaantuu useamman kesken, yrittdja ei ole yksin paatosten
kanssa ja saadaan useamman henkilon osaaminen yrityksen kayttoon. Toisaalta tiimi-
yrittdjyys edellyttda osakkailta hyvaa yhteistyota, eika harvinaista ole sekaan, etta yri-
tyksia puretaan osakkaiden kesken tulleiden erimielisyyksien vuoksi. Tiimiyrityksissa
osakassopimukset ovat erittdin tarkeita mahdollisten ristiriitatilanteiden varalle.

Kuinka monessa yrityksessa olette talla hetkella
yrittajana tai enemmistoomistajana?

Yhdessa yrityksessa

Kahdessa yrityksessa astaajien lkm, n=10

0 2 4 6 8 10

KUVIO 2. Yrittajista useimmat toimivat yhdessa yrityksessa.

Kahdeksan yrittajaa on ryhtynyt heti paatoimiseksi yrittajaksi, kaksi on aloittanut sivu-
toimisena yrittdjana ja toimii sellaisena edelleen (Kuvio 3). Laajemman omistajanvaih-
doshankkeen (Kilpailuetua lilketoiminnan omistajanvaihdoksilla 2014) kyselyn tulok-
set antavat vastaavan kuvan. Sen vastaajista 81 % oli ryhtynyt heti paatoimiseksija 19
% toimi ensin sivutoimisena yrittajana. Puualan kyselyn vastaajista kaksi oli aloittanut
yritystoiminnan jo 15-30 vuotta sitten.

Yrityksen perustamisen tai
ostamisen yhteydessa...

Ryhdyin heti
paatoimiseksi yrittajaksi

Olin alkuun
sivutoiminen yrittaja astaajien lkm, n=10

0 2 4 6 8 10

KUVIO 3. Paa- ja sivutoimisesti aloittaneet yrittdjat.




31

Puolet vastaajista oli aloittanut toiminnan vuonna 2012. Lisahaastatelluista kaksi oli
aloittanut heti pdatoimisena, yksi toimi ensin pari vuotta sivutoimisena. Naissakin
haastatelluissa yksi yritys oli jo vakiintunut ja toiminut alalla pitkaan, sukupolvenvaih-
doksen myota oli vastuussa uusi yrittaja, lisaksi yrityksen toimintaa oli jaettu kahdelle
yritykselle. Tutkimuksen kannalta oli kuitenkin olennaisinta tarkastella uuden yrittajan
yritystoiminnan alkua ja siina havaittuja tarpeita ja hyodynnettyja palveluita. Se, onko
yritys ostettu vai alusta alkaen perustettu, ei ollut tassa tilanteessa olennaista.

Yrityksissa tapahtuvat omistajanvaihdokset ovat olennainen osa yrityskannan normaa-
lia dynamiikkaa. Kysyttaessa yrittdjilta, mitd tapahtuu sen jalkeen, kun he luopuvat
paavastuusta yrityksessa, vastaukset jakautuivat niin, etta karkeasti ottaen yksi kol-
mannes uskoi myyvansa yrityksen ulkopuoliselle, toinen kolmannes tekevansa suku-
polvenvaihdoksen ja kolmas kolmannes uskoi yritystoiminnan loppuvan (Varamaki
2010, 60). Aloittaneen yrittajan kannalta olennaista on se, ettd han on paattanyt ryhtya
yrittajaksi. Se, hankitaanko yritys perustamalla vai ostamalla voi vaikuttaa esimerkiksi
tunnettuuden, asiakaskunnan ja muiden tekijoiden osalta ja niitd onkin pyritty huomi-
oimaan kyselya tehtaessa. Joka tapauksessa kyseessa on uusi yrittaja, jonka koke-
muksista, palvelutarpeesta ja koulutustarpeista tassa kyselyssa oltiin kiinnostuneita.

Omistajanvaihdosten kautta siirtyva yrittdjyys on ainakin yhta tarkeaa kuin perustet-
tavatkin yritykset. Kansantaloudellisesta nakokulmasta on ensiarvoisen tarkeaa, etta
vakiintuneet yritykset, joilla on valmiit tuotteet ja asiakkaat loytdisivat jatkuvuutta. On
tuhlausta, mikali tallainen yritys joudutaan lopettamaan, kun kuitenkin tiedetaan, etta
alkavien yritysten "lapsikuolleisuus” on suuri ensimmadisten vuosien aikana. (Varamaki,
Tall, Sorama & Katajavirta 2012.)

Tuloksia taydentdvan puhelukierroksen aikana kavi ilmi, ettd useampia firmoja oli
"poytalaatikossa”, eli vaikka yritys on olemassa, ei silla ole toimintaa talla hetkella.
Osa yrityksista oli pienia yrityksid, jotka toimivat aktiivisesti vain osan aikaa vuodesta.
Tallaisia sivutoimiyrityksia loytyy esimerkiksi maatalouden tai maaseutumatkailun
sivuelinkeinona seka kausiluonteisten tuotteiden valmistajista. Osalla yrittajista yritys-
toiminta on alkanut palkkatyon ohessa harrastuksena ja kasvanut myohemmin koko-
paivaiseksi yritystoiminnaksi, osalla vastaavasti sivutoimiyrittajyyden kautta.

Yritysten paatoimialat olivat: sahaus ja hoyldys (4), huonekaluteollisuus (4), rakennus-
puusepanteollisuus (2), muu puusepénteollisuus (2], taloteollisuus (1). Lisdksi yksit-
taiset yritykset ilmoittivat paatoimialakseen kiintokalusteet, liimalevynvalmistuksen,
majoitustoiminnan ja vuokramokit (Kuvio 4). Tuloksista kay ilmi, ettd usean yrityksen
on ilmeisen hankala maaritella ainoastaan yhta padtoimialaa, vaan ne todennakdisesti
toimivat tasavahvasti kahdella tai kolmellakin toimialalla.
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Yrityksen paatoimiala
huonekaluteollisuus
sahaus ja/tai hoylays

muu puusepanteollisuus
rakennuspuusepanteollisuus

taloteollisuus

muu toimiala astaajien lkm, n=10

0 2 4 6 8 10

KUVIO 4. Yritysten paatoimialat.

Kuten kuviosta 5 nahdaan, yritysten asiakaskunta jakautui hyvin tasaisesti yksityisten
henkildiden (4) ja muiden yritysten ja organisaatioiden (4) valill. Loput kaksi yritysta
ilmoittivat kummankin ryhman olevan yhta tarkeita asiakkaita. Taydentavissa haas-
tatteluissa yrittaja toi esiin sen, etta yksityisten ja yritysasiakkaiden tarkeys on hie-
man hankala maaritella. Yksityisia henkilditd on ehkd suurin osa asiakaskunnasta
lukumaaraisesti tarkasteltuna, mutta yksi yrityksen kanssa sovittu kauppa voi nousta
merkittavaan asemaan liikevaihdossa tarkasteltuna. Kuitenkin laaja yksityisten asiak-
kaiden joukko on tarkea, silla suuria kauppoja voi tulla harvakseltaan. Laajemmassa
omistajanvaihdoshankkeen aineistossa (Kilpailuetua liiketoiminnan omistajanvaih-
doksilla 2014) yksityiset henkilot olivat tarkein asiakasryhma 54 %:lle yrityksista, muut
yritykset ja organisaatiot 35 %:lle yrityksista ja molemmat 11 %:lle yrityksista.

Yrityksen tarkein asiakasryhma

yksityiset henkilot

muut yritykset tai
organisaatiot

yksityiset henkilot ja

muut yritykset astaajien lkm, n=10

0 2

~
o~

8 10

KUVIO 5. Yritysten tarkeimmat asiakasryhmat.
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3.3 Yrityksen perustaminen tai ostaminen

Kyselyyn vastanneista yrittajista aiempaa kokemusta yrittajana toimimisesta tai oman
yrityksen perustamisesta oli viidella vastaajalla, samoin saman alan kokemusta toisen
palveluksesta. Nelja vastaajaa oli toiminut esimiehena tai johtajana. Yrityksen perus-
tajat tai ostajat tuntevat siis jo toimialaa ja ovat kartuttaneet ammattitaitoa joko yritta-
japuolella tai ammattiosaamisen puolella.

Kuusi vastaajaa on ollut perustamassa yhta yritysta, kaksi kahta ja yksi kolmea.
Kokemusta yrityksen myymisestd tai ostamisesta oli kolmella vastaajalla. Tulos on
samassa linjassa omistajanvaihdoshankkeen (Kilpailuetua liiketoiminnan omistajan-
vaihdoksilla 2014) aineiston kanssa, jonka mukaan valtaosa yritt&jistd on ollut perus-
tamassa yhta yritysta.

Ennen yrittajaksi ryhtymista vastaajista kuusi oli palkkatdissa, kaksi yrittajana, kaksi
maatilayrittdjana, kaksi opiskeli paatoimisesti ja yksi oli tycttomana (Kuvio 6). Koska
paatoimia on vastauksissa enemman kuin vastaajia, osa vastaajista on voinut kasittaa
kysymyksen niin, etta on vastannut muutakin kuin viimeisimman paatoimen. Toisaalta
nykyisin on tietyin ehdoin mahdollista esimerkiksi opiskella tyottomyysaikana, mika
voi myos olla mahdollinen selitys ilmoitettujen paatoimien ja vastaajien maaran epa-
suhdalle.

Mita teitte paatoimisesti ennen taman yrityksen
perustamista/ostamista?

olin palkkatoissa

olin yrittdjana

olin maatilayrittajana
opiskelin paatoimisesti

olin tyoton vastaajien lkm, n=10

0 2 4 6 8 10

KUVIO 6. Paatoimi ennen yrityksen perustamista tai ostamista.

Puolet vastaajista ilmoitti perustetun tai ostetun yrityksen sijaitsevan omalla asuin-
paikkakunnalla. Vastaajien yrityksista kaksi sijaitsi asuinpaikkakunnan viereiselld
paikkakunnalla, kaksi samassa maakunnassa ja yksi viereisessa maakunnassa (Kuvio
7). Laajemmassa omistajanvaihdoshankkeen aineistossa (Kilpailuetua liiketoiminnan
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omistajanvaihdoksilla 2014) asuinpaikkakunnalla sijaitsi viela suurempi osuus yrityk-
sista, 83 %.

Yrityksen sijainti suhteessa
omaan paikkakuntaan

Sama paikkakunta
Sama maakunta
Viereinen paikkakunta

Viereinen maakunta

Kauempana |0 astaajien lkm, n=10

0 2 4 6 8 10

KUVIO 7. Yrityksen sijainti suhteessa asuinpaikkakuntaan.

Aiemmissa omistajanvaihdostutkimuksissa (Varamaki, Heikkila, Tall, Viljamaa &
Lansiluoto 2013) on kaynyt ilmi, ettd peréati lahes 60 % ostajista ja ostokohteista oli
samalta paikkakunnalta, viereisiltd paikkakunnilta 17 % ja 8 % samasta maakunnasta.
Yrityksia seka perustetaan etta ostetaan lahialueilta ja myyntitilanteessa kannattaa
ostajaa etsia ensisijaisesti lahiseudulta.

Seuraavaksi kysyttiin, kuinka tarkeita eri motiivit olivat yrittdjaksi ryhtymiselle.
Vastaajista yhdeksan piti “mahdollisuutta itsensa toteuttamiseen” tarkeana motiivina.
Vastausten keskiarvo oli 4,0 asteikolla 1=ei ollut lainkaan tarkea motiivi ja 5=oli erittdin
tarked motiivi. Toiseksi tarkein motiivi oli "hyva liike-/yritysidea” (ka 3,6). Kolmannelle
sijalle ylsi "yllattaen eteen tullut tilaisuus” (ka 3,5). "Toimeentulon/elannon hankki-
minen itselle” ja "halu olla oman itsensd herra” saivat kumpikin keskiarvoksi 3,4.
"Mahdollisuus rikastua” oli erittain tarkea motiivi yhdelle ja hyvin tarkea kolmelle
vastaajalle. Vastaukset kuitenkin jakautuivat niin, etta keskiarvo vastauksissa oli 2,8.
"Ty6ttomyys tai tyttomyyden uhka” (ka 2,3) ja "huono viihtyminen aiemmassa pai-
kassa” (ka 2,2) jaivat motiiveita kysyttdessa viimeisiksi (Kuvio 8). Myds omistajanvaih-
doshankkeessa saadussa laajemmassa aineistossa mahdollisuus itsensa toteutta-
miseen on tarkein motiivi yrittajaksi ryhtymiselle. Samoin kahdella viimeisella sijalla
molemmissa kyselyissa olivat tydttomyys tai tyottomyyden uhka ja huono viihtyminen
aiemmassa paikassa, tosin eri jarjestyksessa. Lisahaastateltavista kaksi oli ennen yri-
tyksen perustamista harrastanut puutdiden tekemista. Toinen oli jo pitkdan ajatellut
jossakin vaiheessa perustavansa yrityksen. Kolmas oli kasvanut yrittajyyteen pienesta
pitaen.
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Keskiarvot asteikolla 1 - 5
1=ei lainkaan tarked motiivi

Kuinka tarkeita seuraavat motiivit olivat

teille yrittajaksi ryhtymisessa?
v J rynty Lo W) e | g Lam S5=erittain tarkea motiivi

Mahdollisuus itsensa toteuttamiseen 0 |1 (0 |7 |2 4,0

Hyvi liike-/yritysidea 0o |1 |4 |3 |2 _3.6

Yllattsen eteen tullut tilaisuus 012 |3 |3 |2 _3.5

Halu olla oman itsensa herra 1 2 |4 |4 |1

itselle

Toimeentulos/elannon hankkiminen _

Mahdollisuus rikastua 311 12 |3 |1 -2.8

Huono viihtyminen aiemmassa paikassa |5 |1 |2 |1 1

Tyottomyys tai tysttémyyden uhka 412 |12 |1 |1 -2.3

KUVIO 8. Motiivit yrittajaksi ryhtymiselle.

Kuviosta 9 nahdaan, ettd yrittdjista kuusi on perustanut yrityksen tiimina yhdessa mui-
den kanssa ja nelja yksin. Lisdhaastatteluissa kaksi kolmesta yrityksesta oli perustettu
yhdessa. Laajemmassa omistajanvaihdoshankkeen aineistossa (Kilpailuetua liiketoi-
minnan omistajanvaihdoksilla 2014) suhteet olivat painvastoin, 80 % oli perustanut
yrityksen yksin ja 20 % yhdessa muiden kanssa. Osin tama ero voi selittya toimialalla.
Kaikkien aloittaneiden yritysten joukossa on mm. pienia yhden hengen palvelualan yri-
tyksia (parturi-kampaamot, hierojat yms.) runsaammin.

Perustitteko tai ostitteko yrityksen yksin tai tiimina
yhdessa muiden kanssa?

Tiimina yhdessa
muiden kanssa

Yksin vastaajien lkm, n=10

o
N
~
o~

8 10

KUVIO 9. Yksin ja yhdessa perustettujen yritysten maara.

Starttirahan tarkoituksena on turvata aloittavan yrittdjan toimeentulo. Sita tulee hakea
tyo- ja elinkeinotoimistolta ennen yrityksen perustamista ja se voidaan myontaa tyot-
tomalle henkilolle seka mm. palkkatyosta, kotityosta tai opiskelusta kokoaikaiseksi
yrittajaksi siirtyvalle. (Tyo- ja elinkeinoministeric 2014.) Starttirahan mydstdmisen
perusteet on maaritelty, mutta kdytannossa sen saaminen ei ole itsestaan selvaa, silla
valilla maararahat ovat lopussa, eika sita voida myontaa. Starttirahan saaminen jakaa
aineiston vastaajat puoliksi. Toinen puoli on sita saanut ja toinen ei.
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3.4 Asiantuntijapalvelujen hyodyntaminen

Kyselyssa kysyttiin myds asiantuntijapalveluiden hyddyntamisesta yrityksen perusta-
misen yhteydessa tai sen jalkeen. Asiantuntijapalveluista useimmin on hyddynnetty
tilitoimistoa (ka 3,8), samankaltainen tulos tulee useista muistakin vastaavista tutki-
muksista (mm. Varamaki ym. 2013 a; Varamaki ym. 2014; Varamaki ym. 2012).

Tilitoimistot ovat yrittdjien tietotoimistoja lahes joka asiassa, mm. henkildstoon liit-
tyvissd kysymyksissa. Sieltd apua yleensa ensin kysytaéan. Seuraavana oli pankki (ka
3,1). Tilitoimisto ja pankki vahvistivat asemaansa myds lisahaastatteluissa. Seuraavina
tulivat tilintarkastaja (ka 2,8), ELY-keskus (2,6) ja Finnvera (ka 2,6). Finnvera jakoi vas-
taajia voimakkaasti. Muutama oli hyodyntanyt sita merkittavissa maarin, mutta suu-
rin osa ei ollut hyodyntanyt sen palveluja lainkaan. Lisahaastatteluissa kaksi yrittajaa
toi esiin, ettd pankki haluaisi mielellddn Finnveran olevan osarahoittajana. Finnveran
raha on kuitenkin yrityksen nakokulmasta usein kalliimpaa kuin pankkien, joten yri-
tys lainaisi mieluummin pankilta. Juristin (ka 2,2) palveluja oli kdytetty suhteellisen
vahan ja hyvin vahan oli kdytetty konsultin (ka 1,9), yrittdjajarjestojen (1,8), verottajan
(ka 1,6, Uusyrityskeskuksen (ka 1,4), kunnan tai seudun elinkeinotoimijoiden (ka 1,4)
ja Metsdkeskuksen (ka 1,3) palveluja (Kuvio 10).

Tilitoimiston asema on tarkein my6s omistajanvaihdoshankkeen aineiston (Kilpailuetua
liilketoiminnan omistajanvaihdoksilla 2014) mukaan. Aineistojen suurin ero on uusyri-
tyskeskuksen merkityksessa. Laajemmassa kyselyssa se koettiin toiseksi tarkeim-
maksi asiantuntijaorganisaatioksi, kun se puualan yritysten keskuudessa jai toiseksi
viimeiselle sijalle. Uusyrityskeskuksen asiakaskunnassa on pienia palveluyrityksia, ja
toisaalta omistajanvaihdoskysely lahetettiin Uusyrityskeskuksen asiakkaille.
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Missa maarin hyddyntanyt yrityksen 11213 | 4| 5 | Keskiarvot asteikolla 1 -5
perustamisen/ostamisen yhteydessa 1=ei lainkaan hyddyntanyt
tai sen jalkeen erilaisia julkisia tai tkm | ke T tkm | tkm | tkmn 5=olen hyddyntanyt
yksityisia asiantuntijapalveluita? merkittavassa maarin

ELY-keskus 2 13 |3 |1 |1 _ 28
Yrittsjajareststs 6 |2 [1 o |1 - 18
Verottaja 6 |2 |2 |0 |O - 1.6

Uusyrityskeskus 7 12 (1 ]0 |0 -1,4
Kunnan/seudun elinkeinotoimijat 7 12 |1 o |o -1,4
Mets3keskus 8 [1 |1 |o |0 -1,3

Tilitoimisto 0 o |4 |4 |2 _3,8
Tilintarkastaja 4 (1 [1 |1 |3 _2,8

Juristi 5 |2 |0 |2 1-2,2

Konsultti 6 |2 |0 1 1

Finnvers s o 1 [0 | [ ¢

KUVIO 10. Julkisten, yksityisten ja rahoituslaitosten tarjoamien palveluiden hyodyntaminen.

Vastanneista yrityksista kolme tyollisti alle viisi henkiloa. Kaksi ty6llisti 5-7 hen-
kiloa ja kaksi 20-55 henkiloa. Osa-aikaisia tyontekijoita oli kolmella yrityksella.
Tyontekijamaarien mukaisesti myds liikevaihdot vaihtelevat huomattavasti. Minimi oli
20 000 euroa ja maksimi 13,8 milj. euroa. Mediaani oli 280 000 ja keskiarvo 1,67 mil;.
euroa. Myohemmin haastatelluista yrityksista kaikki tyollistivat alle viisi henkilda.

3.5 Yrityksen tulevaisuus ja kehittamistarpeet

Tulevaisuuden tavoitteena kahdeksalla yritykselld on kasvu ja kolme haluaa sailyttaa
toiminnan nykyisell3 tasolla (Kuvio 11). Vastauksista oli myds tulkittavissa, ettd yksi
yritys haluaa joko sailyttaa toiminnan nykyisella tasolla tai kasvattaa sita. Siita johtuu
vastausten kokonaismaaran nouseminen yli 100 prosentin. Toiminnan supistamista,
yrityksen myyntia tai lopettamista ei harkinnut kukaan vastaajista. Kasvun ja toimin-
nan nykyisellaan sailyttamisen suhteen yritykset ovat hyvin lahella omistajanvaihdos-
hankkeessa (Kilpailuetua liiketoiminnan omistajanvaihdoksilla 2014) toteutetun laa-
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jemman kyselyn tuloksia. Siina kasvua tavoitteli 70 % yrityksista ja nykyisella tasolla
pyrki toimimaan 23 %.

Vahaisen vastausmaaran vuoksi kohderyhmalle tehtiin lisdhaastatteluja puhelimitse.
Niissa kavi ilmi, etta yrityksista ainakin kaksi valitti puutuotetta edelleen. Toinen sel-
laisenaan, toinen liitti valmiita osia yhteen. Yksi yrittaja kertoi toimivansa enaa hyvin
pienella osalla puun parissa ja keskittyneensa metallipuoleen, toinen yrittaja harkitsi
parhaillaan laajentaako puupuolen toiminta vai siirtyykd enemman metallipuolelle.
Naissa tapauksissa yritystoiminta sinansa sailyy tai kasvaa, mutta yrityksen toimialan
painopiste voi olla siirtynyt pois puupuolelta.

Yrityksen tarkein tavoite viiden vuoden tahtdimella

Kasvu

Toiminnan sailyttaminen
nykyisella tasolla

Toiminnan supistaminen |0

Yrityksen myynti |0

Yrityksen lopettaminen |0 astaajien lkm, n=10

0 2 4 6 8 10

KUVIO 11. Yrityksen paamaara seuraavan viiden vuoden aikana.

Yritysten tulevaisuuden nakymia pidettiin suhteellisen positiivisena (ka 3,6) (Kuvio 12).
Tulokset ovat hyvin samankaltaisia omistajanvaihdoshankkeen (Kilpailuetua liiketoi-
minnan omistajanvaihdoksilla 2014) kyselyn kanssa, silld sen mukaan 60 % yrittajista
nakee yrityksen tulevaisuudennakymat positiivisina. Haastatelluista yrityksista kaikki
olivat haastatteluhetkella ikaan kuin loytéaneet paikkansa. Kahdella yrityksella oli
selkeammin nahtadvissa alkuvaiheen toiminnan tutuksi tekemisen ja asiakaskunnan
loytymisen kanssa tehtya tyota. Toisella oli talléa hetkelld hyvin positiivinen nakemys
tyotilanteesta. Yksi yrityksista oli perustettu edeltaneen yrityksen toiminnan pohjalle,
silla asiakaskunta oli osin jo valmiina ja nakymat tulevaisuuteenkin positiiviset.
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Millaisena pidatte yrityksen tulevaisuuden nakymia?
6 =
Vastaajien lkm, n=10
5 arvioiden keskiarvo 3,6
A
3
2
1
0 0 . .
1=erittdin o S=erittain
o 2=negatiivisena 3=neutraalina 4=positiivisena o
negatiivisena positiivisena

KUVIO 12. Yrityksen tulevaisuuden ndkymat.

3.5.1 Hallinto

Seuraavaksi kysyttiin yrityksen hallintoon, asiakkaisiin, tuotantoon, tuotekehitykseen
ja tuotanto-ymparistoon liittyvia asioita. Kaikki kyselyn tayttaneet eivat vastanneet
kysymyksiin. Tassa kasitellaan asioita niihin vastanneiden osalta, puuttuvia vastauksia
ei huomioida.

Hallintoon liittyvista asioista yrityksista viisi koki, etta yrityksen strategia seka johta-
minen ja johtajana toimiminen ovat kunnossa. Kolme katsoi niiden tarvitsevan pienta
kehittamista ja yksi koki suurta kehittamistarvetta. Talous- ja henkilostohallinnosta
edelleen viisi koki, ettd ne ovat kunnossa, nelja koki pienté kehittdmistarvetta (Kuvio
13). Haastatelluissa yhden tydntekijan firmoissa hallinto on pitkalti itsensa johtamista
ja yrityksen strategian pohtimista. Taloushallinnon osalta tilitoimistoiden toimintaan
luotetaan vahvasti.

Yrityksen ja henkildston riskienhallinta ja vakuuttaminen olivat kunnossa puolella
vastanneista yrityksista ja toinen puoli koki pientd kehittamistarvetta. Sopimusten ja
lakiasioiden suhteen valtaosa vastaajista koki pienta kehittamisen tarvetta. Vienti- ja
tuontikauppaan liittyva osaaminen koettiin padasiallisesti riittavaksi. Muutama yritys
koki suurta kehittamistarvetta.

Kuviosta 13 ilmenee edelleen, etta tarkeimmaksi asiaksi yritykselle koettiin taloushal-
linto (ka 4,2 asteikolla 1 = ei lainkaan tarke3 ja 5 = erittain tarke3). Toiseksi tarkeim-
miksi koettiin strategia sekd sopimukset ja lakiasiat (ka kummassakin 3,8). Vahiten
tarkeiksi koettiin vienti- ja tuontikauppaan liittyvéd osaaminen (ka 2,8) ja henkildsto-
hallinto (ka 3).
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Kolmantena nakokulmana kysyttiin vield ulkopuolisen avun tarvetta asioiden kuntoon
saattamiseksi. Strategian, johtamisen ja johtajana toimimisen, taloushallinnon, ris-
kienhallinnan ja vakuuttamisen seka sopimusten ja lakiasioiden osalta vain yksi tai
kaksi vastaajaa koki tarvitsevansa ulkopuolista apua. Henkildstéhallinnon osalta ei
kukaan. Vienti- ja tuontikauppaan liittyvaan osaamiseen oli kolmella vastaajalla tar-
vetta saada apua ulkopuolelta. Vain osalla vastaajista ylipaataan oli vienti- tai tuonti-
kauppaa.

Ulkopuolisen

Yritystoiminnan Miten osaat asian tai onko siinad Asian tarkeys avun tarve
arvioionti: kehittamistarvetta yritykselleni asian kuntoon
saattamiseen

Osaan/ | On pienté | On suurta

asia on |kehittdmis-|kehittamis-| Keskiarvot asteikolla 1-5 | Kylla Ei
kunnossa | tarvetta tarvetta

Yrityksen hallinto 1=ei lainkaan tarked

lkm Lkm Lkm S=erittdin tarkea lkm lkm

Strategia (Olen

paattanyt selkeat
tavoitteet, joihin pyrin 5 3 1
yritystoiminnassani
suunnitelmallisesti)

johtajana toimiminen

Taloushallinto
[ymmarrys
talousasioista,
talouden johtaminen)

Henkildstohallinto

(tySntekijsiden 5 4 0 _ 3.0 0 9
palkkaus,

tydsuhdeasiat yms.)

Yrityksen ja

henkiloston

riskienhallinta ja 3 5 0 35 1 8
vakuuttaminen

Sopimukst ja lakiasiat 1 7 1 _ 3.8 1 7
t@entw{tuonﬂkguppaan 4 ) 3 - 28 . s
littyva osaaminen

KUVIO 13. Yrityksen hallinnon kehittamistarve, tarkeys ja ulkopuolisen avun tarve.

3.5.2 Asiakkaat

Kuviosta 14 ilmenee, etta vastaajista viisi koki asiakaspalvelun olevan kunnossa ja nelja
koki pienta kehittamistarvetta. Markkinoinnin ja myynnin osalta pienta kehittamistar-
vetta koki nelja yritysta ja suurta markkinoinnissa yksi ja myynnissa kaksi yritysta.
Muun viestinnan seka tiedon kilpailijoiden tuotteista ja toiminnasta osalta kummas-
sakin kolme yritysta koki asian olevan kunnossa ja kuusi yritysta koki pienta kehitta-
mistarvetta.
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Asiakaspalvelu (ka 4,2) ja myynti (ka 4) koetaan hyvin tarkeiksi asioiksi yritykselle.
Muu viestintd (ka 3,6) ja markkinointi koettiin myds suhteellisen tarkeiksi (ka 3,5).
Tietoa kilpailijoiden tuotteista ja toiminnasta ei koettu erityisen tarkeaksi. Tosin vas-
taukset jakautuivat koko asteikolle, joten osalle yrityksista tama on hyvinkin tarkeata.
Haastatteluista kavi ilmi, etta yrittajat ovat tietoisia yleisesta hintatasosta. He kuitenkin
keskittyvat omaan tekemiseen, eivatka koe tarpeelliseksi tarkkailla toisten yritysten
tekemisia.

Asiakaspalveluun kaivattiin vahiten apua ulkopuolelta (kaksi vastaajaa) ja markki-
nointiin eniten (viisi vastaajaa). Myynnin, muun viestinnan seka tiedon Kkilpailijoiden
tuotteista ja toiminnasta koki hallitsevansa noin puolet vastaajista, ja toinen puoli
koki tarvitsevansa siihen ulkopuolista apua. Markkinointiin liittyvat asiat korostuivat
my0s haastatteluissa. Markkinoinnissa halutaan juuri omalle toimialalle ja omaan
toimintaan sovellettua tietoa markkinoinnista, ei yleistd ja vaikeasti sovellettavaa
tietoa. Markkinointikohtaan tuli maininta esimerkiksi valokuvien kasittelykurssista.
Edustavien tuotekuvien ottaminen ja julkaiseminen esimerkiksi verkkosivuilla olisi
tarkeaa, mutta etenkaan iakkaampi sukupolvi ei hallitse hyvin tai laisinkaan digitaalis-
ten kuvien kasittelya. Haastattelupyyntoja puhelimitse tehtaessa kavi ilmi, etta suurin
osa yrityksista ei kuitenkaan nahnyt koulutustarvetta niin olennaisena, etta olisi siihen
osannut vastata tai sita halunnut harkita.

Ulkopuolisen
Yritystoiminnan Miten osaat asian tai onko siina Asian tarkeys avun tarve
arvioionti: kehittamistarvetta yritykselleni asian kuntoon

saattamiseen

Osaan/ | On pientd | On suurta

asia on |kehittamis-|kehittamis-| Keskiarvot asteikolla 1-5 | Kylla Ei
Asiakkaat kunnossa | tarvetta tarvetta

1=ei lainkaan tarkea
lkm lkm lkm 5=erittain tarkea lkm lkm

Asiakaspalvelu 5 4 0 _4,2 2 6
Markkinointi 3 4 1 _3.5 5 | 2
Myynti 3 4 2 _4.0 i | 4
Muu viestints 3 6 0 _3,6 L | 4

Tieto kilpailijoiden
tuotteista ja 3 6 0 3.2 3 5
toiminnasta

KUVIO 14. Yrityksen asiakkaisiin liittyva kehittamistarve, asian tarkeys ja ulkopuolisen avun

tarve.
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3.5.3 Tuotanto

Kuvion 15 mukaisesti tuotantoon liittyvien asioiden koettiin olevan padsaantoisesti
kunnossa. Raaka-aineiden, materiaalien ja alihankintapalvelujen ym. hankinnassa
seka tuotteiden palvelussa ja jakelussa koki kolme yritysta pienta kehittamistarvetta.
Tuotteiden valmistamiseen /palvelujen tuottamiseen seka yllapitoon ja huoltoon katsoi
kaksi yritysta olevan pienta kehittamistarvetta. Tuotteiden ja palvelujen laadunhallin-
taa ja laadun varmistaminen koettiin olevan kunnossa viidessa yrityksessa, nelja yri-
tysta koki pienta kehittamistarvetta.

Tuotteiden valmistaminen/palvelujen tuottaminen seka tuotteiden ja palvelujen laa-
dunhallinta ja varmistaminen koettiin kysytyista asioista tarkeimmiksi (molemmissa
ka 3,9) asioiksi yritykselle. N&itd seurasi raaka-aineiden, materiaalien ja alihankinta-
ym. palvelujen hankinta (ka 3,6). Tuotteiden ja palveluiden jakelu seké yllapito ja huolto
katsottiin yrityksen kannalta olennaisiksi, mutta ei erityisen tarkeiksi asioiksi.

Tuotannon kehittamiseen vain harva kaipaa ulkopuolista apua. Raaka-aineiden, mate-
riaalien ja alihankinta- ym. palvelujen hankintaan seka tuotteiden ja palvelujen laa-
dunhallintaan ja varmistamiseen kumpaankin kaipaa apua yksi vastaaja. Tuotteiden ja
palvelujen jakeluun kaksi vastaajaa haluaisi ulkopuolista apua.

Ulkopuolisen
Yritystoiminnan Miten osaat asian tai onko siina Asian tarkeys avun tarve
arvioionti: kehittamistarvetta yritykselleni asian kuntoon

saattamiseen

Osaan/ [ On pientd [ On suurta

asia on [|kehittamis-|kehittamis-| Keskiarvot asteikolla 1-5 | Kylla Ei
Tuotanto kunnossa | tarvetta tarvetta

1=ei lainkaan tarkea
lkm Lkm lkm 5=erittain tarkea lkm lkm

Raaka-aineiden,
materiaalien ja
alihankinta ym.
palvelujen hankinta

o~
w
o
w
o~
o~

Tuotteiden ja
palvelujen jakelu

o~
w
o
-(A.)
N
N
o~

Tuotteiden
valmistaminen/
palvelujen
tuottaminen

3,9 0 7

Yllapito ja huolto 7 2 0 0 8
Tuotteiden ja
palveluiden 3,9 1 7

laadunhallinta ja
varmistaminen

(&3]
~
o
©w
N

KUVIO 15. Yrityksen tuotantoon liittyva kehittamistarve, asian tarkeys ja ulkopuolisen avun tarve.
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3.5.4 Tuotekehitys

Tutkimustiedon hyddyntamisen (tutkimusraporttien, omien tutkimusten tai kehitta-
misprojekteihin osallistumisen muodossa) kokee olevan kunnossa kolme yrittdjas,
prototyyppivalmistuksen kolme yrittajaa, tuotesuunnittelun, tuotetestauksen ja muo-
toilun kaksi yrittajaa. Useimmin pienta kehitystarvetta koetaan tuotantomenetelmien
kehittamiseen (7 vastaajaa) ja tuotesuunnitteluun (6 vastaajaa). Viisi vastaajaa koki
kehittamistarvetta myos tutkimuksessa, tuotetestauksessa ja muotoilussa seka nelja
vastaajaa prototyyppivalmistuksessa. Tuotetestauksen, muotoilun ja prototyyppival-
mistuksen osalta yhdelld yrityksella on suurta kehittémistarvetta.

Tuotantomenetelmien kehittdminen ja tuotesuunnittelu (ka 3,3) koettiin kysytyist& asi-
oista tarkeimmiksi. Seuraavana tuli muotoilu (ka 3,1), jota seurasivat tuotetestaus (ka
2,7) ja prototyyppi-valmistus (ka 2,6). Yrittajat eivat kokeneet tutkimusta itselleen tar-
keaksi. Kuten kuviosta 16 ilmenee, tutkimustiedon hyodyntamiseen, tuotantomenetel-
mien kehittamiseen ja tuotesuunnitteluun halusi apua kaksi seitsemasta vastaajasta.
Tuotetestaukseen, muotoiluun ja prototyyppivalmistukseen ulkopuolista apua oli val-
mis ottamaan kolme seitsemasta vastaajasta.

Ulkopuolisen
Yritystoiminnan Miten osaat asian tai onko siina Asian tarkeys avun tarve

arvioionti: kehittamistarvetta yritykselleni asian kuntoon
saattamiseen

Osaan/ | On pientd | On suurta

asia on |kehittamis-|kehittamis-| Keskiarvot asteikolla 1-5 | Kylla Ei
kunnossa | tarvetta tarvetta

Tuotekehitys 1=ei lainkaan tarke&

lkm lkm lkm 5=erittain tarkea lkm lkm

Tutkimus (Hyédynnan
tutkimusraportteja ja/
tai teen omia tutki- 3 5 0 -2,4 2 5
muksia tai osallistun

kehittamisprojek-
teihin)

Tuotantomenetelmien
kehittdminen

Tuotesuunnitel > | o | o [ 2 | s

Tuotetestaus 2 5 1 - 2,7 3 4
oot > | s | 0 [ 3 |
Prototyyppivalmistus 3 4 1 - 2,6 3 4

KUVIO 16. Yrityksen tuotekehitykseen liittyva kehittamistarve, asian tarkeys ja ulkopuolisen avun

tarve.
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3.5.5 Tuotantoymparisto

Toimintaympariston kannalta toimitilat koettiin parhaiten kunnossa olevana asiana.
Pienta kehittamistarvetta oli vain yhdella vastaajalla kahdeksasta. Muista kysytyista
asioista koneet ja laitteet seka yhteistyokumppanit olivat kunnossa viidella vastaajalla
ja kolme naki niissa pienta kehittamistarvetta. Tyovoiman saatavuus (4 vastaajaa) ja
tyontekijoiden osaaminen (5 vastaajaa) tarvitsivat pienté kehittamista. Yrityspalveluista
kysyttdaessa kunnan yrityspalveluissa olisi pientd kehitettavda neljan vastaajan mie-
lestd, toiset nelja oli niihin tyytyvaisia. Maakunnan yrityspalvelut olivat kunnossa kol-
men vastaajan mielestd ja pientd kehittamistarvetta niiden katsoi tarvitsevan nelja
vastaajaa. Kunnallisia ja maakunnallisia yrityspalveluja on haastatteluiden perusteella
kaytetty lahinna yrityksen perustamisvaiheessa. Tarkein kumppani arjen yritystoimin-
nan hoitamisessa vaikuttaa olevan tilitoimisto.

Tydntekijoiden osaaminen koettiin hyvin tarkeaksi tekijaksi (ka 3,7) koneiden ja lait-
teiden seuratessa vanavedessé (ka 3,6) (Kuvio 17). Toimintaympéristén osalta vahiten
tarkeiksi koettiin yrityspalvelut maakunnassa (ka 2,9) ja kunnassa (ka 2,7).

Kuviosta nakyy, etta harvat yrittajat katsoivat ulkopuolisen avun tarpeelliseksi asian
kehittamistarvetta vaativien asioiden kuntoon saattamiseksi. Kaksi yrittdjaa toivoi
apua tyovoiman saatavuuteen ja muutoin yksittaiset yrittajat halusivat apua koneiden
ja laitteiden, yhteistyokumppaneiden, tyontekijoiden osaamisen seka kunnallisten ja
maakunnallisten yrityspalveluiden kuntoon saattamisessa.

Ulkopuolisen
Yritystoiminnan Miten osaat asian tai onko siina Asian tarkeys avun tarve

arvioionti: kehittamistarvetta yritykselleni asian kuntoon
saattamiseen

Osaan/ | On pient& | On suurta

asiaon |kehittdmis-|kehittamis-| Keskiarvot asteikolla 1 -5 | Kylla Ei

Tuotantoymparisto kaneeese L lapeeily | laweila 1=ei lainkaan tarked

lkm Lkm Lkm S=erittdin tarkea lkm lkm

Toimitilat 7 1 0 _ 33 0 6
Koneet ja laitteet 5 3 0 _ 3,6 1 5
YhteistySkumppanit 5 3 0 _ 3.4 1 5
Tydvoiman saatavuus 4 4 0 - 31 2 4
S e o | o N ||
g ¢ | e | o [ NE

Yrtyspalvelut

maakunnassa

KUVIO 17. Yrityksen tuotantoymparistoon liittyva kehittamistarve, asian tarkeys ja ulkopuolisen

avun tarve.




45

3.6 Taydentavat kyselyt

Taydentavien kyselyiden tekemisen ajankohta osui pienten puutuoteyritysten kiireai-
kaan, alkukesaan. Haastattelupyyntoja tehtdessa kolme yritysta ilmoitti suoraan, etta
ei koe tarvetta koulutukselle. Tavoitetut yritykset toivoivat koulutusta tai lisatietoa mm.
tarvittavista luvista ja vaadituista kursseista tai patevyyksista. Markkinoinnista esiin
nousi etenkin alalla kauemmin tyoskennelleiden puuseppienkohta digikuvauksen ja
kuvien kasittelyohjelmien taitamisen tdarkeys. Puusepan asiantuntemus on hyvaa ja
tekeminen onnistuu, mutta sen nayttaminen ja kertominen esitekuvissa tai nettisivuilla
vaatii mm. kuvankasittelytaitoja, joita hyvin harvalla on. Lisdksi toivottiin hirsituottei-
siin kohdennettua markkinointikoulutusta.

Yhteista yrityksille oli, etta ne toivoivat koulutusten olevan hyvin konkreettisia ja kay-
tanndnlaheisia; juuri kyseiseen aihealueeseen pureutuvia, ei yleisluotoisia tai kir-
javiisautta sisaltavia. Markkinoinnin osalta kokeneiden yrittajien kaytannon kautta
saavuttamat tiedot ja taidot olisivat kiinnostavinta kuultavaa. Teoreettinen tieto ei ole

suoraan sovellettavissa kaytantoon, ja siksi se ei ole niin kiinnostavaa.

Kurssit koettaisiin parhaiten saavutettaviksi verkosta. Kurssien muoto voisi olla sel-
lainen, ettd ne nauhoitetaan ja laitetaan verkkoon, josta ne ovat katsottavissa itselleen
sopivimpana ajankohtana. Talvella voi ennattaa paremmin paikan paalle tilaisuuksiin-
kin, mutta muulloin asiasisalto ja materiaali olisi parempi saada netista.

Kuten jo aiemmin tekstissa tuli esiin, yrityspalveluiden osalta tilitoimistojen asiantun-
temukseen luotetaan suuresti. Alkuvaiheessa myos pankki on tarkeassa roolissa neu-
vonantajana ja etenkin rahoittajana. Uusyrityskeskus on ollut mukana joidenkin yri-
tysten alkutaipaleella nimenomaan liikketoimintasuunnitelmaa hiottaessa. Tosin pari
yrittdjaa toi esiin myds sen, etta yritysidea on tyrmatty tai katsottu elinkelvottomaksi
yrityspalveluissa. Yrittaja itse on kuitenkin uskonut ideaansa, perustanut yrityksen ja
onnistunut toiminnassaan. Tallaisessa tilanteessa yrittajalle jaa toisaalta hieman paha
maku, mutta toisaalta ndyttamisen halu voi vain kasvaa.

Pankkien tiukentunut linja lainojen mydntamisessa yrityksille on koettu hankalaksi.
Pankki voi haluta esim. Finnveran mukaan rahoittamaan investointeja. Haastatteluiden
perusteella Finnveran myontama rahoitus on yrityksille kalliimpaa kuin pankkilaino-
jen korot. Finnvera ei myoskaan aina ole halukas lahtemaan mukaan investointeihin,
jolloin yrittaja voi jadda hankalaan tilanteeseen.
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3.7 Yhteenveto puutuotealan yrittajiksi ryhtyneista

Tutkimusaineiston koko ei mahdollistanut ristiintaulukointeja tai muita testeja, joilla
olisi ollut mahdollista analysoida mahdollisia syy-seuraussuhteita. Aineistoa tarkas-
teltiin vastausten lukumaarien mukaisesti hyodyntaen keskiarvoa, mediaania, minimi-
ja maksimiarvoja. Lisdhaastattelupyyntdja tehtdessa tuli esiin joitakin asioita, jotka
selittivat tai vahvistivat aineistosta esiin nousseita teemoja. Naita tietoja pystyttiin hyo-
dyntamaan analysoinnin apuna.

Tarkein syy yrityksen perustamiseen puualan yrittdjillé oli mahdollisuus itsensa toteut-
tamiseen. Yrityksen perustaneilla oli jo useissa tapauksissa kokemusta joko yrittajana
toimimisesta tai silta alalta, jolle yritys perustettiin. Yrittdjaosaamista ja ammattitaitoa
on kartutettu ennen oman yrityksen perustamista. Yrityksen perustajille oli muodostu-
nut nakemys siita, millainen hyvan tuotteen tulisi olla ja kuinka se valmistetaan.

Hyva liikeidea tai yritysidea oli toiseksi tarkein motiivi. Myos yllattaen eteen tullut tilai-
suus, halu olla oman itsensé herra ja toimeentulon/elannon hankkiminen itselle olivat
tarkeiden motiivien joukossa. Hieman yli puolet vastaajista oli siirtynyt palkkatdista
yrittajaksi, mutta mukana oli myos toista ja jopa kolmatta yritystaan perustaneita.
Puhelinkeskusteluissa selvisi, etta yllattava tilaisuus voi tulla vaikkapa perheyrityk-
sen johtajan sairastuessa tai yrityksen omistajan ilmoittaessa luopuvansa yrityksesta.
Naissa tapauksissa on piirteita myos elannon hankkimisen varmistamisesta, silla yri-
tystoiminnan lakatessa ei uutta tyopaikkaa valttamatta ole helppo loytaa. Jatkajan oy-
tyessa yrityksen sisalta on etuna hiljaisen tiedon parempi siirtyminen ja se, etta yritys
on uudelle omistajalle tuttu heti alusta saakka. Joillekin yrittajyys oli noussut vaihto-
ehdoksi maatalouden tuotantosuunnan heikon kannattavuuden myota.

Hieman yli puolet vastaajista oli perustanut yrityksen yhdessa jonkun toisen tai useam-
man henkilon kanssa. Tiimiyrittdjyys tarjoaakin useita etuja: omaa paaomaa on mah-
dollisuus saada useammasta lahteesta, riski jakaantuu useamman kesken, yrittaja ei
ole yksin paatosten kanssa ja ennen kaikkea on mahdollisuus saada useamman hen-
kilon osaaminen yrityksen kayttoon, vaikka kaikki osakkaat eivat valttamatta osallistu
yrityksen paivittdiseen toimintaan. Tiimiyrittajyys helpottaa myos lomien ja muiden
mahdollisten poissaolojen jarjestamista. Tutkimusten (mm. Varamé&ki ym. 2013 b, 22)
mukaan tiimiyritykset ovat myés muita kasvuhalukkaampia. Tiimiyrittajyys edellyttaa
tietenkin osakkailta erittdin hyvaa yhteistyota, eika harvinaista ole sekaan, etta tiimiyri-
tyksia puretaan osakkaiden kesken tulleiden erimielisyyksien vuoksi. Tiimiyrityksissa

osakassopimukset ovat erittdin tarkeita mahdollisten ristiriitatilanteiden varalle.

Tilitoimistot olivat olleet yritystoiminnan alkuvaiheessa puualan yrityksille tarkein
asiantuntijapalveluita tarjoava taho. Tilitoimisto oli ainoa taho, jonka jokainen yritys
ilmoitti olevan toiminnalleen merkittava. Tilitoimistolta saadaan tietoa saannollisin
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valiajoin yrityksen taloudesta, mika on tarkeata jokapaivaisen toiminnan ja tekemisen
kannalta, mutta tilitoimiston puoleen kdaannytadan myds monissa muissakin liiketoi-
mintaa koskevissa asioissa. Esimerkkeja tallaisesta ovat palkkaukseen ja tyonanta-
jana toimimiseen liittyvat kysymykset. Tilitoimistot tuntevat asiakkaansa usein pitkalta
ajalta, joten heidan on helpompi antaa vastauksia ilman useita lisakysymyksia. Toiseksi
tarkeimpana neuvontatahona oli pankki ja kolmantena tilintarkastaja. Tamakin tutki-
mus vahvistaa sita, etta ns. yritysten lahineuvojat ovat keskeisessa roolissa yritysten
kehittamisessa, ja on tarkeaa, ettad ldhineuvojat osaavat tarvittaessa ohjata asiakas-
yrityksigan erikoisasiantuntijoiden pariin, mikali oma osaaminen ei riitd (ks. myds

Varamaki ym. 2013 a).

Valtaosalla yrityksista oli viiden vuoden sisalla tavoitteena kasvu. Tulevaisuuden naky-
mia pidettiin padosin positiivisena tai neutraalina vaikeasta taloustilanteesta huoli-
matta. Puolet vastaajista on perustanut yrityksen taloustilanteen jo ollessa hankala,
joten heidan toimintansa ei ole alun alkaenkaan perustunut nousukauden kysyn-
taan. Eniten kehittamistarpeita koettiin olevan sopimusasioissa seka lakiasioissa.
Muutoinkin puualan yritykset ovat korostaneet kirjallisten sopimusten merkitysta eri-
tyisesti toimittaessa isompien yritysten kanssa verkostoissa. Pienten yritysten kesken
sopimuskaytannot ovat usein kevyempia, ja asioista voidaan sopia esimerkiksi sah-
kopostilla. Isommilla yrityksilld sen sijaan on omat toimintatapansa ja laatujarjestel-
mansa, jotka velvoittavat yksityiskohtaisten sopimusten tekemiseen. Talloin yrittajan
olisi hyva olla tietoinen ja tuntea sopimuskaytantaja.

Lahes puolet vastaajista koki kehittamistarvetta asiakaspalvelussa ja myynnissa seka
markkinoinnissa. Valtaosa yrittajiksi ryhtyneista on aloittanut yritystoiminnan voidak-
seen toteuttaa itsedaan. Heilla on ensisijaisesti halu tehda yrityksen kaytannon asioita,
mika nakyy siina, ettd tuotannollisten asioiden koetaan olevan hyvin hallussa. Pienta
kehittamistarvetta kylla tunnistetaan, mutta juuri tuotteiden valmistamiseen, palvelui-
den tuottamiseen tai yllapitoon ja huoltoon ei kaipaa kukaan ulkopuolista apua.

Asiakaspalvelu, myynti, markkinointi ja hallinnolliset asiat ovat asioita, jotka taytyy
hoitaa, mutta ne eivat valttamatta ole yrittajille mitenkaan ensisijaisia mielenkiinnon
ja osaamisen kohteita. Markkinoinnista yha suurempi osa perustuu digitaalisuuteen.
Etenkin vanhempien yrittdjien hankaluutena on, etta he ovat tottuneet tekemaan ja
ovat siind erittain hyvia. Heidan voi kuitenkin olla hankala valittaa osaamistaan digitaa-
lisilla kuvilla, tietokoneella tehdyissa esitteissa tai omilla verkkosivuillaan. Vaikka tal-
laisen palvelun tilaisi aluksi ulkopuolelta, olisi sitd kuitenkin hyva osata hieman itsekin
paivittaa.

Yritykset kaipaavat heille hyvin kohdennettua, konkreettista ja kdaytannonlaheista tie-
toa asioista. Yleisluontoiset koulutukset esimerkiksi markkinoinnista vaativat paljon
soveltamista ennen kuin ajatukset ovat omaan yritykseen sopivia. Mahdollisten kou-
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lutusten ajankohtaa, kestoa ja sijaintia mietittaessa tulee huomioida kohdeyritysten
sesongit ja sen aiheuttamat tychuiput. Koulutusten siirtaminen verkkoon sai kanna-
tusta. Mikali koulutusmateriaalit ovat saatavilla juuri itselle sopivana ajankohtana,
voisivat ne tulla paremmin huomioiduksi ja kaytetyksi. Heikkona puolena on tietenkin
verkostoitumismahdollisuuden jaaminen pois koulutuksen yhteydesta.
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4 PUUTUOTEALALLA MENESTYMINEN
KONKARIYRITYSTEN NAKOKULMASTA

Tassa luvussa esitetaan seitseman yrittajan tai yritysjohtajan nakemyksia siita, mihin
heidan yritystensa taloudellinen menestyksensa perustuu.

4.1 Haastattelujen toteuttaminen ja analysointi

Aluksi yritysten menestystekijoitda on valaistu tutkimuskirjallisuuden tekstein.
Etsittdessa puualan yritysten menestyksen perustana olevia seikkoja on pidettava
mieless3, etta yritysten menestyskonseptit voivat olla varsin monimutkaisia ja samaan
lopputulokseen on usein monta reittia. Lisaksi ongelmana on nahtava myos se, etta
strategiakirjallisuus ja siina esitetyt mallit keskittyvat yleensa suuryritysten johtami-

seen.

Hyvin menestyneita yrityksia valittaessa valintaperusteina kaytettiin liikevaihdon suu-
ruutta ja kasvua, kannattavuutta seka sijoitetun pdaoman tuottoa (ROI). Naita tarkastel-
tiin useammilta vuosilta Voitto+ -tietokannan avulla. Mukaan pyrittiin saamaan koko-
luokaltaan pienia, keskisuuria ja suuria yrityksia eri puolilta Suomea. Esivalittuihin
yrityksiin soitettiin ja kysyttiin mahdollisuutta haastatteluun.

Yrityksissa haastateltiin yrittajaa tai toimitusjohtajaa. Haastattelu suoritettiin puo-
listrukturoituna teemahaastatteluna. Haastatteluja tehtiin yhteensa seitseman kesan
2014 aikana. Haastatteluiden kesto vaihteli reilusta puolesta tunnista hieman yli tuntiin.
Haastattelussa oli teemoja, joiden avulla selvitettiin kuinka eri osa-alueilla tapahtuneet
asiat ja mahdolliset muutokset ovat vaikuttaneet yrityksen toimintaan ja kannattavuu-
teen. Johtamisesta kysyttiin kuka johtaa ja milla tavoin paatoksenteko tapahtuu; kuinka
markkinointi hoidetaan ja kuinka paljon aktiivista markkinointia on; onko yritys kasva-
nut omaa toimintaa laajentamalla tai yritysostoilla; mitka ovat kilpailussa auttavia teki-
joita tai milla valteilla omat tuotteet ja oma tyo parjaavat markkinoilla; kuinka toiminta
ja yritys on organisoitu; kuinka toimintaa suunnitellaan ja kehitetaan (Liite 2).

Analysointivaiheessa haastatteluista etsittiin menestysta tukevia ja selittavia tekijoita
eriosa-alueilta. Kaikista haastatteluista kirjoitettiin kuvaukset yrityksista, joiden avulla
lukija saa kokonaiskasityksen yrityksesta. Kaikki haastattelut litteroitiin ja vastauk-
set taulukoitiin analysointia varten. Taulukoinnin avulla pystyttiin eri haastatteluista
saatuja vastauksia vertailemaan ja tarkastelemaan helpommin. Vastauksista etsittiin
menestysta selittavia tekijoitd. Yhteenveto yrityksista on esitetty luvun 4.2 lopussa ole-
vassa taulukossa.




50

4.2 Haastateltujen yritysten kuvaukset

Yritys 1

Yrityksen ja yrittdjan historiaa

Yritys sai alkunsa perheyrityksena 1977. Perheyrityksen yrittajat olivat hyvin kehi-
tysmyonteisia ja monella osa-alueella ennakkoluulottomia ratkaisuja hakevia. He
alkoivat etsia vahvuutta asiakkuuden hallinnasta ja samaa aihealuetta on entisestaan
vahvistettu. Perheyritys myytiin vuonna 2007 holding-yhtidlle. Alkuperdinen yritys on
edelleen olemassa osakeyhtiona. Perheyrityksen myymista helpottivat holding-yhtion
samankaltaiset arvot ja nakemykset yrityksen kehittamisesta.

Toimintaperiaate on pysynyt koko ajan samana: myyda, valmistaa ja asentaa mittati-
lausikkunoita asiakasmitoilla. Pienkuluttajamyynti (pientalot) on puolet lilkevaihdosta.
Toinen puoli jakautuu asunto-osakeyhtididen ja teollisten asiakkaiden kesken.

Kilpailutekijat

Kasvun mukana kannattavuudessa on tapahtunut kehitysta, joka on tullut tuotanto-
tapojen ja tehokkuuden nousun kautta. Omistajanvaihdoksen jalkeen asiakassuhtei-
den hallintaan, asiakastietoihin ja hankintoihin liittyvia asioita on saatu parannettua
edelleen. Hankintoja tehtdessa yritysryhmallé on enemman voimaa kuin yksittaisella
yrityksella.

Asentajat toimivat yksityisyrittajina, jotka myyvat palvelujaan yritykselle. Yritys on maa-
rittanyt tietyt tavat ja prosessit tehda asennus, asentajien tulee toimia sen mukaan.
Asentajan tulee esimerkiksi ottaa etukateen yhteytta asennuskohteeseen, kertoa mita
tehddan, antaa kayttéopastus ja siivota jalkensa. Asiakkaat ilmaisevat tyytyvaisyy-
tensa, jonka perusteella osa asentajan palkasta maaraytyy. Tyytyvainen asiakas tietaa
suurempaa tilipussia.

Tulevaisuudessa tietotekniikka tulee yhda enemman asennusprosessin ja asiakkuuk-
sien hallintaan, mutta myos tuotteisiin. Suuri kilpailutekija yritykselle on lupausten
pitaminen. Rakennusalalla ei ole lainkaan itsestdan selvad, etta lupaukset pitavat,
joten se on lilketoimintamenestyksen avain. Lupausten pitaminen edesauttaa luot-
tamuksen syntymista. Luottamus on olennainen asia, silla paasaantdisesti asentajat

menevat ihmisten koteihin.

Toiminnan organisointi

Tavoitteeksi on otettu siirtyminen hierarkkisesta joulukuusimallista hajautettuun solu-
malliin. Yritysjohdon tehtavaksi jaa luoda edellytykset menestykselle, laatia tavoitteet
ja paamaarat. Henkiloston varassa on osaaminen ja voimavara, josta menestys tulee.
Yksi syy organisaation muuttamiseen on, etta toimintaymparistossa tapahtuu nopeita
muutoksia. Hierarkkisen mallin lapikaytydan paatokset ovat vanhentuneita jo niita teh-
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taessa. Paatoksenteon tulisi tapahtua mahdollisimman lahelld paivittaisen tyon suo-
rittamista.

Toiminnan suunnitelmallisuus

Strategista suunnittelua tehdaan, mutta tiedostetaan myds, etta se voi muuttua hyvin
nopeasti. Yritykselld on visioita, joihin pyritadan, mutta niita ollaan myds tilanteen
muuttuessa valmiita nopealla aikataululla muuttamaan. Henkiloston osaamisesta yri-
tetaan pitaa kiinni ja sita halutaan kehittaa. Yrityksen sisalld on olemassa toimintata-
vat, kuinka tehdaan, kun tyontekija haluaa kouluttautua lisaa.

Kehittdmisen merkitys menestymiselle

Asiakkuuksien hallinnassa yritys on kotimaisittain hyvd, kansainvalisesti tarkasteltuna
viela lapsen kengissa. Asian kehittamista jatketaan. Yrityksessa on koettu, etta epa-
jatkuvuuskohdat, tdssa tapauksessa omistajuuden muutos, ovat kehittamiselle otol-
lisia aikoja. Yritys katsoo tehtavakseen tietad, mitka asiat ovat kuluttajalle hyodyksi,
mitd kuluttaja haluaa tietden tai tietamattaan. Yritykselld on yhteistyokumppaneita
ja se tuntee alan osaamista. Yritys on tuotekehityksessa solmukohdassa yhdistelles-
saan yhteistyokumppaneiden osaamista asiakkaiden kannalta hyddylliselld tavalla.
Alykkaiden ratkaisujen hiipiessd joka paikkaan yrityksen haasteena on ratkaista,
kuinka se tapahtuu heidan tuotteissaan. Koulumaailman ja elinkeinoelaman valille
haluttaisiin vahvempaa linkkia. Molemmilla osapuolilla olisi parannettavaa siina asi-

assa.

Muutokset johtamisessa ja organisaatiossa
Johtamistapaa muutetaan kohti parvialya tai solumallia, pois hierarkkisesta mallista.

Menestystekijat tiivistetysti

e lupauksista kiinni pitaminen

e laatu seka tuotteessa, asennuksessa etta jalkimarkkinoinnissa

e asiakkuuksien hallinta, asiakkaiden tunteminen ja tyytyvaisyys

e jatkuva (asiakas-) palautteen kerdadminen ja hyddyntaminen

e suunnitelmallisuus ja kannustavat taloudenhallintajarjestelmat

e nopea reagointi toimintaympariston muutoksiin

e paatoksenteko saadaan mahdollisimman lahelle paivittdisen tyon johtamista
e keskittyminen ydinliiketoimintaan ja osaavat verkoston jasenet

Yritys 2

Yrityksen ja yrittdjan historiaa

Asiasta innostunut yksityishenkilo tutki puun lampokasittelya 1990-luvulla. Hanen
tyonsa tulokset saivat yrittdjan innostumaan. Ensimmainen oma laitos saatiin vuonna
1999. Vuonna 2001 tehty paatos luopua karjataloudesta ja keskittya kokonaan puupuo-
lelle oli suuri, mutta helppo paatds. Mahdollisuus keskittaa tydpanos kokonaan yhteen
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asiaan helpotti. Vuonna 2002 tuli paljon lampdpuukapasiteettia maailmalle, mika aihe-
utti pienen notkon kysyntadn. Muuten suunta on ollut ylospain. Yrityksessa on koko
ajan kehitetty tuotantomenetelmia ja rakennettu laitteita.

Kilpailutekijat

Lampokasittelyprosessi on tehty niin hyvdaksi kuin osataan ja laitteet on valmistettu
itse. Yritysryhmén (jonka osana yritys toimii) oma markkinointi on pientd, tarvitsijat
loytavat tai etsivat yrityksen paasaantoisesti Lampopuuyhdistyksen kautta. Koko kapa-
siteetti on kaytossa ja vientiin menee noin 97 % tuotannosta.

Yritys on mukana laatujarjestelmassa ja saa kayttaa rekisterditya tuotemerkkia.
Suomessa on 8-9 lampdpuun valmistajaa, joista kullakin yritykselléd on oma asiakas-
kuntansa. Haastateltu yritys ja yritysryhma tekevat paljon yhteistyota toisen puunjalos-
tajan, kumppaniyrityksen kanssa. Kumppani ostaa ldmpdpuun yritysryhmalta, jatkoja-
lostaa sita sahaamalla tai hoylaamalla ja myy eteenpain. Tilauksen tullessa yritykset
voivat olla keskendan yhteydessa keskustellakseen kumpi yritys tilauksen toimittaa.
Kumppanin kanssa on keskusteltu, etta toinen keskittyy padsaantoisesti saksankie-
liseen ja toinen englanninkieliseen asiakaskuntaan yrityksista loytyvan kielitaidon
perusteella. Kumppaniyritykset ovat tehneet myds yhteisia toimituksia.

Yritysryhman tavoitteena on, etta asiakkaat saadaan palveltua ja tilaukset taytettya
ja siind kdytetaan apuna kumppaniyritysta. Raakapuun hankinnassa yrityksella on
yhteistyota paikallisten pienten sahojen kanssa. Sita kautta saadaan suurin osa raaka-
aineesta. Talouden hyva hallinta antaa yrittdjalle levollisuutta keskittya tekemiseen
ja auttaa jaksamaan. Hyva taloustilanne antaa joustavuutta toimintaan. Esimerkiksi
eteenpain venyvat kaupat eivat haittaa heti taloutta. Tyontekijat ovat joustavia ja vas-
toitd myds heikompana aikana. Tarvittava jousto pyritdan loytamaan yrittajaperheen-
jasenten tyopanoksista.

Toiminnan organisointi

Hallinnollisesti kyseessa on kolmesta yrityksestd muodostuva yritysryhma. Yritykset
toimivat itsendisind osakeyhtioind, mutta niilla on osittain sama omistuspohja.
Jarjestelyn tarkoituksena on ollut hajauttaa erityisesti tuotantomenetelmien kehitta-
miseen liittyvaa riskia. Vakuuksien saaminen silloin viela hyvin uuden tuotteen kehit-
telemiseen ei olisi muuten onnistunut. Kaksi yrityksista valmistaa l@mpopuuta ja myy
sen kolmannelle, joka hoitaa markkinointia. Tyontekijdita on yhteensa noin kymmenen
mainituissa kolmessa yrityksessa, mukaan lukien perheenjdsenet.

Toiminnan suunnitelmallisuus
Toimintaa on kasvatettu kysynnan mukana. Yritysryhman yksi asiakas on suurim-
millaan ollut 80 % ja nyt 60 %. Se tiedostetaan liian suureksi. Heikomman kysynnén
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aikana on houkutus tehda uusia sopimuksia ja tilanteen taas parantuessa tyota voi olla
hieman enemmankin kuin tarpeeksi. Uusien sopimusten kanssa “pitdisi vahan pitaa
jaita hatussa”. Kasvun suhteen ei ole ollut tavoitteita. Kysynnan myota on tehty lisaa
kapasiteettia. Asiakaskdynteja tehdaan paasaantdisesti kerran vuodessa, etupaassa

Saksaan.

Kehittdmisen merkitys menestymiselle

Lampokasittelyprosessi on kehitetty itse alusta alkaen. Siind on onnistuttu. Myds lait-
teet on kehitelty oman kehitystyon perusteella ja niiden valmistamisessa ovat autta-
neet paikalliset metallipajat. Hintataso on ndin saatu edullisemmaksi kuin valmiina
ostettavien laitteistojen. Mietinndssa on aina jotakin uutta, mutta on huolehdittava
siitd, ettd hyvaksi kehitettyd prosessia ei sotketa. Tutkimus- ja kehittamistyota on tehty

aivan alusta alkaen.

Muutokset johtamisessa ja organisaatiossa

Mielenkiinto yrittamiseen on osin juuri kehittamisessa. Vahvuutena on se, etta yrittaja
on itse mukana pyorittamassa toimintaa. Tyontekijat kysyvat neuvoa yrittajalta ja tie-
tavat, etta yrittaja on luonut koko asian. Se motivoi tyontekijoita eri tavalla antamaan
panoksensa yritykseen. My0s positiivisen palautteen antamisella on iso merkitys.

Menestystekijat tiivistetysti

e talouden hallinta

e yhteistyo alan muiden toimijoiden kanssa

e kapasiteetin kasvattaminen kysynnan myota
e jatkuva kehitystyo

e positiivinen ja kannustava ilmapiiri

Yritys 3

Yrityksen ja yrittdjan historiaa

Perheyritys on perustettu vuonna 1985. Se on alkanut osin perheen omistuksessa
olleen toisen firman sivuhaarana ja 1987 ostettu oman perheen haltuun. Nykyinen
toimitusjohtaja on perustajan poika ja tullut yritykseen koulutuksen hankittuaan.
Perheyrityksessa kaikilla on sananvaltaa, joten toimitusjohtajan titteli ei merkitse
itsendista padtantavaltaa. Yritys valmistaa hirsirakennuksia. Omaa mallistoa on, mutta
tarkeana toimintana on rakentaa asiakkaan toiveiden tai piirustusten mukaan.

Japaniin tehtava kauppa alkoi vuosien 1993 ja 1994 vaihteessa. Se oli iso asia ja puolet
tuotannosta meni Japaniin vuonna 1995. Tama kauppa nosti yritysta ylospain. Vuonna
1997 on muutettu nykyisiin tiloihin ja 2001 on investoitu nurkkalukkokoneeseen, jonka
ansiosta toiminta tehostui ja laatu parani. Samoihin aikoihin on tehty lampdkeskus,
joka kayttad omasta tuotannosta tulevaa haketta ja purua polttoaineena. Vuonna 2005
alkanut kaupanteko on nostanut Saksan merkittavaksi vientimaaksi. Viennin osuus Llii-
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kevaihdosta on noin puolet. Alun perin on tehty eniten loma-asuntoja. Saksan vienti on
lisannyt omakotitalojen osuutta ja nyt taloja tehddan eniten. Saksassa on yksi henkilg,
joka hoitaa kaupankayntia ja se on toiminut hyvin. Japanissa on useampia henkildita ja
heidan valilleen tulee kilpailua.

Kilpailutekijat

Yrityksella on paljon joustavuutta kuunnella ja toteuttaa asiakkaiden toiveita, "myydaan
yksiloita yksiloille”. Asiakasmyonteisyys on yksi kilpailutekija. Etenkin vientihommissa
asiakkaan toiveiden mukaan tekeminen on hyvin tarkeata. Saksassa on yhteyshenkilo,
joka tietda ja tuntee paikalliset maaraykset ja asiakas hoitaa kaikki luvat. Yritys tekee
tuotteen valmiiden ohjeiden ja piirustusten mukaan.

Toiminnan organisointi

Nykyinen yritys on saanut alkunsa sukupolvenvaihdoksen aikaansaaman jarjeste-
lyn yhteydessa. Vaikka perheyrityksen toiminnassa mukana olevista jasenista yksi ei
omistakaan yrityksen osakkeita, on han silti mukana paatdksenteossa ja toiminnassa.
Yrityksella on kotimaassa yksi myyja, joka myy muutaman saunamakin per vuosi.
Saksan kaupan aktiivisuus on paljolti yhteistydkumppanin ansiota.

Toiminnan suunnitelmallisuus

Ulkomaankauppa oli tullut mukaan, kun tuttu henkilg, jolla oli valmiit yhteydet kauko-
markkinoihin, kysyi kiinnostuksesta vientitoimintaan. Kyse oli siita, etta oltiin oikeassa
paikassa oikeaan aikaan ja tunnettiin oikeita ihmisia. Markkinointia ei ole oikeastaan
laisinkaan, eikd messuilla kdyda. Oikeiden ihmisten tunteminen on ollut avainase-
massa. Edellinen lehtimainos on ollut vuonna 1994 ja esite on vuodelta 1997. Kotisivut
loytyvat ja niihin on panostettu. Hyvin tehty mokki on "myynyt aina uuden”. Paperilla
olevia sopimuksia raaka-ainetoimittajien kanssa ei ole, mutta puutavaran toimittajat
ovat vakioituneet ja 80 % puutavarasta tulee vuosittain samoista paikoista.

Kehittdmisen merkitys menestymiselle

Konekannan uusimista, tilojen lisaamista yms. on tehty entisen kapasiteetin loppu-
essa. Suurta kasvua ja yksikkoa ei ole koskaan tavoiteltukaan. Yrityksellda on pitka
tausta, sita kautta on loydetty yhteistyokumppaneita. Maailmalta trendit tulevat asiak-
kaiden mukana, itse niita ei aktiivisesti haeta. Kehittaminen tulee tyon ohessa. Tarpeen
ja ajan osuessa yksiin on lahdetty mukaan kehittamiseen. Etujoukoissa ei haluta olla
asioita kehittamassa.

Muutokset johtamisessa ja organisaatiossa

Talous on kasvanut aika tasaisesti. Yritys ei ole kasvuhakuinen. Kasvaminen mer-
kitsisi organisaation suurempaa muuttamista ja siihen ei ole ollut halukkuutta.
Byrokratia yrityksen sisalla kasvaisi ja nyt etuna oleva matala byrokratian taso kato-
aisi. Tuloksentekokyky johtuu siitd, ettd kulut ovat kurissa. Byrokratian lisdantyminen
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viranomaismaaraysten takia ja erilaisista luvista huolehtiminen (lujuuslajittelukurssit,
kuorma-autokuskien uusittavat luvat, kostean tilojen luvat) tuntuvat pienyritysten kan-
nattavuutta heikentavasti.

Menestystekijat tiivistetysti

e matala byrokratia

e asiakkaiden toiveiden kuunteleminen

e hyvat koneet, hyva puunlaatu, vastuulliset tyontekijat
e tyo tehdaan niin hyvin kuin osataan

e ahkeruus

e kustannusten aktiivinen seuranta ja taloudenhallinta

Yritys 4

Yrityksen ja yrittdjan historiaa

Yrittaja on perustanut yrityksen vuonna 1989. Ammatti ja kadentaidot ovat periytyneet
isalta. Kaytannon tekeminen on yrittajalle se, mita han haluaa tehd3, yrityksen hal-
linto ei ole ominta alaa. Yrityksella on koko ajan ollut asiakkaina paljon rakennusliik-
keitd, taloyhtioita seka jonkin verran yksityisia henkiloita. Yrityksella ei ole sopimuksia,
mutta laaja asiakaskunta etenkin korjausrakentamisen puolella on tuonut riittavasti
toitd. Kasvu on tapahtunut pikkuhiljaa uusien asiakkaiden mukaan tulemisen myota.

Kilpailutekijat

Tyot eivat ole vastaanottoajankohtansa mukaisessa jonossa, vaan niita hoidetaan kii-
reellisyyden mukaan. Etenkin pitkaaikaisia asiakkaita pyritdaan palvelemaan jousta-
vasti. Rakennusliikkeilta tulevat tilaukset ovat suhteellisen usein asioita, jotka eivat
ole sujuneet alkuperdisen suunnitelman mukaisesti ja joiden nopeaan kuntoon saatta-
miseen tarvitaan puusepanliikkeen apua. Palveluja ei varsinaisesti myyda, tyo tehdaan
hyvin ja ajallaan. Hyva palvelu ja tyon jalki toimivat markkinoijana.

Toiminnan organisointi

valineet itsendisesti, ty0ajat ovat hyvin vapaasti maariteltavissa. Yrittdja johtaa ja
jakaa tyot, tyontekijat tekevat annetut tyot hyvin pitkalle itsendisesti alusta loppuun.
Pintakasittelyyn on oma ammattilaisensa. Kiireisina aikoina otetaan aliurakoitsijoita,
hiljaisina aikoina pyrkimys on pitaa kaikki toissa. Lomautukset ovat harvinaisia, mutta
joskus joku tyontekija on omaehtoisesti ehdottanut, ettd hanet voisi lomauttaa, silla
jotakin muuta tekemista on mielessa.

Virallisia palavereja tyoyhteison kesken ei ole ollut. Yritykseen on palkattu uusi tyonte-
kija siina vaiheessa, jos aliurakkaa tekeva on ollut yhtdjaksoisesti noin vuoden tdissa.
Aliurakoiden lisaksi yhteistyota tehdaan usean puusepanliikkeen kanssa. Toita tasa-
taan yritysten kesken ainakin kiireaikana ja erityisten laitetarpeiden mukaan.
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Toiminnan suunnitelmallisuus

Kirjallisia suunnitelmia ei ole, ne ovat kaikki yrittdjan ajatuksissa. Kun itse hoitaa laskut
ja palkat, on tieto siita, paljonko rahaa tililla on ja paljonko sita on tulossa. Kirjanpitaja
hoitaa muut osat taloushallinnosta.

Kehittdmisen merkitys menestymiselle

Yrittajan motivaationa on se, ettd edelleen on joka aamu hauska herata toihin.
Kehittamista tehdaan tarvittaessa, jatkuvasta kehittamisesta kaytavaa puhetta yrittaja
ei oikein ymmarra. Yritys ei ole lahdossa ensimmaisena uusien asioiden kokeilemi-
seen. Tarpeeksi hyva tuote tarpeeksi nopeasti on se, mika takaa asiakkaiden tyytyvai-
syyden. Alan uudet tyontekijat oppivat koulussa perustaidot, mutta varsinainen teke-
minen opitaan vain tekemalla.

Muutokset johtamisessa ja organisaatiossa
Yrittaja ja yritys ovat mukana Puuteollisuusyrittajien yhdistyksessa, jota kautta tulee
tiedotteita ja saa lakiapua sita tarvittaessa.

Menestystekijat tiivistetysti

e luottamus tyontekijoihin ja valtuuksien antaminen tyontekijoille omaan tyotehta-
viin kuuluvissa asioissa

e laaja asiakaskunta

e asiakastyytyvaisyydesta huolehtiminen

e verkosto toisiin puusepanliikkeisiin

e kustannusten ja tulojen jatkuva seuranta

Yritys 5

Yrityksen ja yrittdjan historiaa

Paikkakunnan vanhin teollinen tuotantolaitos sai omistajanvaihdoksen yhteydessa
uudet yrittajat vuonna 1990. Toiminta on kasvanut koneistuksen ja tuotannon tehos-
tumisen myota liikevaihdolla ja tuotannon maaralléa mitattuna. Yrittdjien tavoitteena ei
ole missaan vaiheessa ollut kasvattaa yrityksesta henkilostomaarallisesti suurta yri-
tystd, vaan tahtdimessa on ollut vakavarainen, laadukas yritys.

Yrityksen asiakkaina ovat olleet koko ajan useat suuret huonekaluketjut seka koko
ajan vahenevat yksityiset huonekaluliikkeet. Suoraan tehtaalta tuotteita myydaan
palvelutaloihin, kansanopistoihin yms. Kontaktit heihin tulevat usein alan messuilta.
Markkinatilanteen muuttuminen nakyy myds siina, etta nyt yrityksen on pyrittava itse
markkinoimaan tuotteitaan, ketjut tai huonekaluliikkeet eivat sitd enda nykypaivana
tee. Kuluttajalle on saatava tieto tuotteista, jonka jalkeen han asettaa paineen kau-
palle. Yrityksella on ollut vientia Japaniin, Koreaan, Ruotsiin, Vengjalle ja Baltian mai-
hin. Vienti on aaltoilevaa, joskus jokin maa tai alue vetda enemman ja sitten hiipuu
noustakseen ehka taas myshemmin.
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2000-luku on ollut yritykselle kasvun, kehittymisen ja kehittamisen aikaa. Yritys on saa-
vuttanut vakavaraisuuden ja yrittajat arvostavat sita suuresti. Yot saa nukkua rauhassa,
kun ei tarvitse huolehtia seuraavan laskun maksamisesta ja on varoja kehittamiseen.
Uusien tuotteiden ideoiminen, prototyyppien kehittdminen ja testaaminen ovatkin jat-
kuvasti lasna yrityksen toiminnassa. Henkiloston sisalta on muodostettu tiimi, joka
ideoi, rakentaa ja testaa uusia malleja. Tuotantoa on kehitetty mm. uusimalla kaikki
laitteet. Henkilosto on osaavaa ja sitoutunutta, vaihtuvuutta on vahan. Yrityksessa on
yli 20 vuotta palveluksessa olleita luottohenkildita.

Tuotannon logistiikka on muuttunut paljon. Aiemmin valmistettiin suuria sarjoja ja jal-
leenmyyjien varastoihin toimitettiin 5-10 kpl jotakin tuotetta. Nykyisin jalleenmyyjilla
ei ole varastoja. Tietojarjestelma on laadittu niin, ettd jalleenmyyjan on mahdollista
nahda tehtaan varastotilanne sovitun tuotteen osalta. Tilauksen toimitus tapahtuu
tehtaalta jalleenmyyjalle. Tassd toimintamallissa toimitusvarmuus (paketti sisaltaa
kaiken sen mita pitaa), toimitusaika, kyky valmistaa lyhyita sarjoja ja toiminnan mah-
dollistavat ohjelmistot ovat avainasemassa.

Yrityksen toimintaympariston erityispiirteena on, etta lahistolla ei ole saman alan
tehtaita tai alihankkijoita tarjolla. Alihankintaa on yritetty, mutta silloin todettiin, etta
kaikkine kuljetuksineen se ei ole kannattavaa. Nain ollen yritys on keskittynyt val-
mistamaan kaikki itse. Alihankintaverkostoa ei ole kuin helojen ja vetimien osalta.
Kasvukeinoksi on nain ollen jadnyt oman toiminnan ja tuotannon kehittaminen.

Kilpailutekijat

Yritys on erikoistunut kayttamaan kokopuuta, koivua. Yleinen puhe hiilijalanjaljesta ja
ekologisuudesta on yrityksen kannalta hyva asia. Ammattitaitoinen henkilokunta, joka
tekee laadukasta tyota, on toinen valtti. Kolmantena vahvuutena on toimitusvarmuus.
Neljas kilpailuetu on pitkdjanteinen ja jatkuva kehittaminen. Samalla kun edellista
tuotetta viela ajetaan markkinoille, suunnitellaan jo uutta.

Asiakkaita hankitaan mainostamalla itse tuotteita (sisustusalan) lehdiss& sek& koti-
maisilla ja kansainvalisilla messuilla. Yhteyksia asiakkaisiin pidetdan aktiivisesti ylla.
Yrityksesta vieraillaan asiakkaiden luona ja lisaksi kehitellaan mm. kilpailuja itsenai-
sille huonekalukauppiaille. Brandia on rakennettu tietoisesti alusta saakka. Brandi
kulkee logon kautta esitteiden kuvitukseen. Kuvissa pyritdan yha pelkistetympaan
tyyliin, jolloin kuvat ovat paremmin kaytettavissa eri markkina-alueilla ja ne sailyvat
kayttokelpoisina kauemmin. Osa tuotteista on ollut valmistuksessa koko yrittajyyden
ajan. Toimintatapoja on pystytty muuttamaan kaupankdynnin muuttumisen mukana.
Hyvat kuljetusratkaisut takaavat tuotteen nopean perillepaasyn vaurioitta.

Menestyksen taustalla on hyva talouden hallinta, joka mahdollistaa rauhassa tekemi-
sen ja edesauttaa paljon yrittajan jaksamista. Kilpailussa parjataan laadulla, suunnit-
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telulla ja moniin koteihin sopivilla kalusteilla. Yrittajaa kannustaa eteenpain paivien
ja ihmisten vaihtelevuus ja se, ettd saa olla tekemisissa mukavien ihmisten kanssa.
Kehittaminen ja kehitetyn tuotteen elinkaaren nakeminen suunnitelmasta valmiiksi
seka saattaminen markkinoille ovat aina uudelleen motivoivia asioita. Huonot ajat
eivat ole ainoastaan huonoja, vaan ne kannustavat ja pakottavatkin tarkastelemaan
omaa taloutta. Tekemisen ydin kirkastuu, kun turhat rénsyt karsitaan pois.

Toiminnan organisointi

Organisaatio on pieni ja joustava. Tiedonvaihto tapahtuu usein kaikkien ollessa kah-
villa. Siind samalla keskustellaan tilaustilanne, varastot ym., jolloin varsinaisia pala-
vereita tarvitaan vahan. Koko henkilostolle on omat tilaisuutensa, jossa tiedotetaan
kulloisestakin tilanteesta ja kaydaan lavitse yhteisid asioita. Henkildstolle on ollut
koulutusta esimerkiksi siita, kuinka kunkin yksilon toiminta vaikuttaa tyohon ja tydyh-
teis6on. Koulutus koettiin hyvaksi. Tehtavat on selkeasti jaettu, mutta samalla menta-
liteetti on, etta kaikki tekevat tarvittaessa kaikkea. Lomitukset hoidetaan vaihtamalla
tai kierrattamalla tehtavia eri henkiloille. Yrittaja kokee tarkedksi sen, etta itsekin voi
pitda lomaa. Se on jaksamisen edellytys.

Toiminnan suunnitelmallisuus

Menestyminen on tulosta tydsta, suunnitelmallisesta kehittamisesta ja pyrkimyk-
sesta parempaan. Hyvat kontaktit alan toimijoihin ja pitkat asiakassuhteet vaikuttavat
onnistumiseen. Suuri asia on myos se, etta yritykseen luotetaan. Parhaita palautteita
on ollut se, kun huonekaluliike on todennut, etta teidan pakkauksia ei tarvitse avata
ennen kuin sen antaa asiakkaalle.

Kehittdmisen merkitys menestymiselle

Kehittaminen on avainasia ja elinehto. Jatkuvaa, maaratietoista kehittamista on tehty
koko ajan. Kehittamisessa on myds hyodynnetty ammattikorkeakoulun muotoilulin-
jaa. He ovat tehneet joitakin tutkimuksia seka yrityksen sisalta etta heidan markkina-
alueeltaan. Messuilla haistellaan tulevia vareja ja kalusteiden tyyleja, joiden pohjalta
kehitellaan omia uutuuksia. Samoin kysyntaan ja kuluttajien toiveisiin pyritaan vastaa-
maan. Seniorituotteiden perhe on kehitetty kysynnan pohjalta, ja se onkin muodostu-
nut tarkeaksi yritykselle. Vanhuspalvelutilaisuuksissa keskusteluja kuuntelemalla ja
tuulia haistelemalla saa viitteita siitd, millaisille tuotteille on kysyntaa.

Menestystekijat tiivistetysti

e uusien tuotteiden jatkuva kehittaminen, usein yhdessa asiakkaiden kanssa
e koko prosessin hallinta omissa kasissa

e vakaa taloudellinen tilanne

e laatu
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Yritys 6

Yrityksen ja yrittdjan historiaa

Puuta jalostava yritys keskusteli asiakasyrityksensa kanssa mahdollisuudesta perus-
taa rakennusten tekemiseen erikoistunut yritys yhdessa. Uusi yritys perustettiin 1990-
luvun lopulla. Se hyatyi toisen taustalla vaikuttaneen puunjalostusyrityksen tunnettuu-
desta ja toisen puuntydstotaidoista. Omistajuus on puolitettu osapuolten kesken, mista
kaytannon hyotyna on hyva motivaatio yhteistyohon, yhdessa saavutettu laaja osaami-
nen ja nakoala alan tilanteesta, jotka nakyvat hallitustydskentelyssa. Puunjalostaja toi-
mittaa raaka-aineen perustettuun yritykseen ottamatta osaa paivittaiseen toimintaan.

Perustamisen jalkeen suurin muutos on ollut yhden omistajan sukupolvenvaihdos.
Noin viiden vuoden valein on investoitu uuteen tuotantolinjaan. Toiminta on aloitettu
vuonna 2000 yrityksen perustaneiden kahden yrityksen koneilla. Parin vuoden jalkeen
tuli ensimmainen CAD-tyostolinja, joita on nyt nelja. Aluksi oli kasvua, samoin toisen
tyostélinjan hankinnan jalkeen 2005. Vuotta 2009 lukuun ottamatta joka vuosi on ollut
jonkinlaista kasvua.

Valikoimassa oli aluksi loma-asuntoja. Nyt valmistettavasta tuotannosta taloja on 40 %,
loma-asuntoja 40 %, saunoja 13 % ja loppu muita rakennuksia. Massiivihirren kaytto
vahenee koko ajan lamellihirren kayton lisdantyessa. Pyorohirren kaytto on vahentynyt
huomattavasti.

Kilpailutekijat

Asiakkaista suurin osa ottaa yhteyttd nettisivujen kautta. Lehtimainokset, messut ym.
materiaali ohjaa kavijoita sinne. Markkinointia tehdaan useilla tavoilla ja eri kanavia
hyvaksi kayttdaen. Tyostokoneet mahdollistavat suurienkin runkojen ja palkkien tyosta-
misen. Tama tarkoittaa, etta on mahdollista tehda osia esim. puukerrostaloihin.

Toiminnassa pyritaan kustannustehokkuuteen. Kahden yrityksen joustava yhteistyo tuo
etuja. Pienen kayttoasteen laitteisiin ei tarvitse investoida, kun jalostuskapasiteettia
hyodynnetaan yritysten kesken. Yrittajat ovat kasvaneet yrityksen mukana, ovat lahella
kaytantoa ja heilla on pitka kokemus alalta. Yrityksen kasvaessa oli luonnollista, etta
myods kulut kasvavat. Liikevaihdon pysyessa samana kulut pyrkivat edelleen kasva-
maan, mika syd kannattavuutta. Kuluja on tarkkailtava jatkuvasti.

Pohjoinen, tihedsyinen puu raaka-aineena on joillekin asiakkaille tarkea. Talotehtaiden
tuotteissa ei ole suuria eroja, joten myyjan osuus, mielikuvat ja palvelu ratkaisevat sen,
kenelta ostetaan. Vuodessa tehdaan yhteensa noin 450 rakennusta. Kaikki on kaytan-
nossa raatdloity asiakkaan toiveiden mukaiseksi. Se tarkoittaa sita, etta suunnittelu-
puolelle tarvitaan huomattavasti enemman vakea kuin standardituotannossa.
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Toiminnan organisointi

Yhteistyoyrityksen edustajat eivat osallistu paivittaiseen toimintaan, mutta he antavat
panoksensa hallitustyoskentelyyn ja suunnitteluun. Myynti tapahtuu paasaantoisesti
itsendisina yrittdjina toimivien myyjien kautta. Myyjat ja yrityksen myynnista vastaavat
ovat usein yhteydessa toisiinsa. Myyjat valittavat asiakkaiden toiveet tehtaalle, jossa
suunnittelijat miettivat toteutusmahdollisuudet. Samalla tieto uusista trendeista valit-
tyy yritykseen.

Toiminnan suunnitelmallisuus

Kausivaihtelu on hankala tekija etenkin tuotannon puolella. Lomat ja tuotannon
sesonki ajoittuvat samaan aikaan, talvi on hiljaisempaa. Liiketoimintasuunnitelma on
vanha, mutta sitd paivitetdan vuosittain. Lisaksi hallitus miettii kokouksissaan, mita on
tapahtumassa yrityksessa ja toimintaymparistossa ja mika vaatii reagointia.

Kehittdmisen merkitys menestymiselle

Kuluja ja kustannuksia tarkkaillaan jatkuvasti. Niiden perusteella nahdaan, missa koh-
den on ongelmia ja pikaisella asiaan puuttumisella pystytaan pitamaan kannattavuus
kohdillaan. Suuria kehittamisprojekteja ei ole ollut, mutta toiminnan suuntaa mieti-
taan useita kertoja vuodessa hallituksen kokouksissa ja kerran vuodessa keskitetysti.

Muutokset johtamisessa ja organisaatiossa

Hallituksessa on ihmisid, jotka ovat toimineet alalla parikymmenta vuotta. Heidén
ammattitaitonsa on hyva. Yrityksessa on tdissa useita yrittajien sukulaisia. Vaikka
sukulaisuudessa on omat rasitteensa, on siind myos hyvat puolensa. Sukulaisten tyo-
panoksesta saadaan joustoa ja samalla he ovat hyvin sitoutuneita ja motivoituneita
tyontekijoita.

Menestystekijat tiivistetysti

e tieto trendeista nopeasti myyjien kautta tehtaalle, paivittdinen kanssakayminen
useiden myyjien kanssa

* myyjista osa provisiopalkattuja, yrittaja paljon myynnin kanssa tekemisissa ja osa
myyjista on tehtaalla

¢ yhteistyo puunjalostusyrityksen kanssa: ensin tunnettavuutta, sitten raaka-aine
ja laiteyhteistyo

e pohjoisen puu, tarkea joillekin ostajille

e asiakkaiden toiveet huomioidaan hyvin

e tarkka taloudenpito

Yritys 7

Yrityksen ja yrittdjan historiaa

Yrittaja on aloittanut yritystoiminnan jo vuonna 1973. Silloin on aloitettu tuotteiden
tekeminen suurelle huonekaluketjulle. Yritys myytiin vuonna 1986, minka jalkeen




61

yrittaja perusti nykyisen yrityksen. Suurimmillaan 95 % tuotannosta meni samalle
suurelle huonekaluketjulle. Yrittaja koki huonekaluketjun reiluksi kumppaniksi, joka
opetti paljon alan toiminnasta ja tekemisesta. Asiakassuhteen loppuessa huonekalu-
ketju osti laitekannan, mika oli yrittdjan onni, silla se auttoi valttymaan konkurssilta.
Yrittaja oli vahalla lopettaa yritystoiminnan kokonaan, mutta uusia tilauksia alkoi tulla.
Konekantaa on lisatty varojen ja tarpeen mukaan pikkuhiljaa. Uusia asiakkaita on tul-
lut osin padraaka-ainetoimittajan kautta.

Kilpailutekijat

Kilpailutekijoind ovat alun perin olleet avainasemassa olevan tyovaiheen saaminen
omiin kasiin. lItselle ostetut tyovalineet mahdollistivat pullonkaulan poistamisen.
Investointi oli rohkea, mutta on osoittautunut kannattavaksi.

Sovitun laadun toimittaminen sovittuun aikaan on avainasioita. Myohastymisista on
ilmoitettavajasyytkerrottava,jottaasiakkaanluottamussailyy. Raaka-ainetoimituksissa
on ollut hyva kumppani, jolta suuria eria ostettaessa hinta ja laatu ovat hyvia ja muu-
toksia kuormaan voi viela tehda muutama viikko ennen toimitusta. Hyva raaka-aine
vahentaa tuotannossa tulevaa hukkaa. Kuitenkin mukana on huonompilaatuista raa-
ka-ainetta, ja mahdollisuus kayttaa sita verhoiltuihin tuotteisiin on olennainen havikin
vahentdja. Hiljaisia aikoja varten yrityksessa on tuote, jota valmistetaan ensisijaisesti
jamapaloista varastoon. Paremman tyotilanteen aikana varasto myydaan tyhjaksi.

Toiminnan organisointi

Yrityksessa ei ole toimistohenkilstoa. Laskutuksen yrittaja hoitaa itse (perheenjase-
nen avustuksella) ja kirjanpitaja huolehtii muista asioista. Yrittaja on mukana tuotan-
nossa. Tuotannon osalta on huomattu, etta tyontekijéiden kierrattdminen eri tydvai-
heita tekemdssa on hyodyllista. Joku aina miettii ja huomaa keinoja siihen, kuinka
jonkin asian voi tehda helpommin tai paremmin. Tuotanto hioutuu paremmaksi pien-
ten oivallusten myota. Kierron myota tyontekijat oppivat tuotannon eri vaiheet, jolloin
tuotannon toimivuus ei ole yhdesta henkildsta kiinni.

Toiminnan suunnitelmallisuus

Varsinaisia toiminnan suunnitelmia ei tehda. Suunnitelmat liittyvat téiden aikatauluihin
ja jarjestykseen. Suunta on olemassa, suunnitelmat ovat hyvin kiinnittyneita jokapai-
vaiseen tyontekoon, ei yrityksen kehittamiseen tai strategiaan tai visioon. Yrittaja luot-
taa siihen, etta tyon teettdjat loytavat hanet, han ei mainosta toimintaansa missaan.

Kehittamisen merkitys menestymiselle

Elinehtona on tilattujen toiden tekeminen laadukkaasti ja hyvin. Tuotteiden tekemisen
parantamiseen kaytetaan kehittdmispanostusta. Panostus tulee tyon kierrossa ja har-
vakseltaan tehtavissa laiteostoissa. Erityista kehittamistoimintaa tuotteiden suhteen
ei ole olemassa. Tuotteiden piirustukset tulevat aina asiakkaalta ja yrityksessa toteu-
tetaan se kaytannossa.
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Muutokset johtamisessa ja organisaatiossa
Kyseessa on "yhden miehen” organisaatio. Osa tyontekijoista on ollut tdissa yhta pit-

kaan kuin omistaja.

Menestystekijat tiivistetysti

e talous on hyvalla mallilla

e koneita varten ei ole otettu lainaa

e myos hiljaisempina aikoina on varaa raaka-ainehankintoihin, josta tehddan tuo-
teita varastoon

e vain harvalla tekijalla tuotteen/osien valmistusprosessi on hallussa yhta laajasti

e maine on kiirinyt ja tilauksia tulee mainostamattakin

¢ yhteydenpito merkittavimpiin asiakkaisiin, joiden kanssa suunnitellaan uusien
tuotteiden valmistaminen

sessa

Edella esitellyista yrityskuvauksista on tehty koonti taulukkoon 2. Yrityksen kasvuha-
kuisuus kokoa kasvattamalla oli aktiivisena tavoitteena yhdessa haastatellussa yrityk-
sessa. Kaksi muuta kertoivat kylla haluavansa kasvaa, mutta kasvu tapahtuu vasta
siina vaiheessa, kun nykyinen tuotantokapasiteetti ei enda riita vastaamaan kysyn-
taan. Kasvutapaa on taulukossa tarkasteltu niin, etta se voi tapahtua yrityksen kokoa
kasvattamalla, pyrkimalla tehostamaan toiminnan kannattavuutta tai naita molempia
yhdessa. Yrityksilld 2, 3 ja 4 kasvua tapahtuu seka yrityksen kokoa kasvattamalla ettd
toimintaa tehostamalla. Naille ominaista oli se, etta kasvu tapahtuu hyvin harkiten .
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TAULUKKO 2. Koonti haastatteluiden avainasioista.

nen

Yritys 1 Yritys 2 Yritys 3 Yritys 4 Yritys 5 Yritys 6 Yritys 7
Toimiala ovi- ja ikkuna | puun ensias- | talon- puuseppa huonekalu talon- puutuotteiden
teen jalostus | rakennus rakennus komponentit
Yrityksen koko suuri mikro pieni mikro pieni pieni pieni
Asiakkaat yksityiset markkinointi- | yksityiset rakennus- jalleenmyyjat, | yksityiset yritykset
henkildt, as yritys henkilot litkkkeet, yhdistykset, henkilot
oy:t, teoll. taloyhtict kunnat
asiakkaat
Muutokset teolliset vahaista tilataan vahaista seniori- vahaista uusiutunut ja
asiakkuuksissa asiakkaat suurempia tuotteissa monipuolis-
lisdantyneet rakennuksia kasvua, tunut
jalleenmyyjat
vahentyneet
Vienti ei * aktiivista ei aktiivista aktiivista ei
Kasvuhakuisuus (koko) kylla kysynnan kysynnan el el ei ei
mukaan mukaan
Kasvutapa yrityksen yrityksen yrityksen yrityksen toiminnan yrityksen pienina inves-
koko + koko + koko + koko + kannattavuus | koko + toineina
toiminnan toiminnan toiminnan toiminnan toiminnan
kannattavuus | kannattavuus | kannattavuus | kannattavuus kannattavuus
Kasvutavasta johtuva valilla vaikea | valilla vaikea | tasaus ali- vakaus ja
haaste tayttaa tayttaa hankinnalla luotettavuus
tilauksia tilauksia
Muutokset omistajan- ei ei ei aiemmin 2 yhden ei
omistajuudessa vaihdos omistajaa, osakkaan
nyt 1 sukupolven-
vaihdos
Suhde tuotekehitykseen | proaktiivinen | aktiivinen interaktiivi- proaktiivinen, | reaktiivinen reaktiivinen
nen ** interaktiivi-
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Yritys 1 Yritys 2 Yritys 3 Yritys 4 Yritys 5 Yritys 6 Yritys 7
Omaa markkinointia kylla ei ei (www-sivut | ei kylla kylla ei
on)
Strateginen suunnittelu | hyvin vahaista vahaista vahaista aktiivista aktiivista vahaista
o aktiivista
Verkostot hankinta- ja tiivis 3 yri- hankinnassa, | tydmaaran hankinnassa hankinnassa, | hankinnassa
tuotekehityk- | tyksen rypds, | myynnissa tasoitukseen markkinoin-
sessa lisaksi han- nissa
kinnassa ja
tuotannossa
Taloudenhallinta tulosvastuu, maltillinen tietoisuus hyva talou- jatkuva aktiivinen
tietoisuus talous ja tuloista ja denhallinta kustannusten | koko tuo-
tuloista ja kulukuri menoista pohjana seuranta, tantoketjun
menoista toiminnalle saastaminen | tarkkailu
Tyokierto tyontekijoita yksi hoitaa opetellaan vanhat tyontekijat
kannustetaan tilaustyon eri tehtavia - | tyontekijat kiertavat
kouluttau- alusta talon sisdiset | perehdyttavat | tyopisteelta
tumaan ja loppuun eli lomajarjes- uudet toiselle
pyrkimaan kaikki tydvai- | telyt
eteenpain heet
Erityinen vahvuus asiakkuuk- asiakastoivei- tuotanto- tuotteeseen
sien hallinta den mukaiset ketju omissa saatavissa
muutokset kasissa pintakasittely

* Suurin osa tuotteista menee markkinointiyrityksen kautta ulkomaille, eli ne valmistetaan vientia silmalla pitaen.
** Asiakkaiden toiveiden pohjalta
*** Strateginen suunnittelu tassa yhteydessa ymmarretaan yritystoiminnan tulevaisuuden aktiiviseksi suunnitteluksi ja

toimintaympariston analysoinniksi
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4.3 Haastattelujen tulokset

Tassa luvussa yritys-caseja on analysoitu poikittain eli eri teemojen alla. Analysoitavia
teemoja ovat sopeutuminen ja mukautuminen ympariston muutoksiin, kilpailuetu,
yrittajan motivaatio, toiminnan organisointi, toiminnan kehittaminen, kokemukset
onnistumisista, toiminnan suunnitelmallisuus sekd muutokset johtamisessa ja orga-
nisaatiossa. Loppuun on viela nostettu joitakin olennaisia huomioita, jotka eivat ole
sopineet aiempien otsikoiden alle.

4.3.1 Sopeutuminen ja mukautuminen ympariston muutoksiin

Yritykset valmistavat hyvin vaihtelevia tuotteita ja palveluja. Asiakasta voidaan palvella
lahes valmiiksi kasatuilla tuotteilla, tekemalla tyo joustavalla aikataululla hyvinkin
nopeasti, muuttamalla mallia asiakkaan toiveiden mukaan ja mittatilaustyona val-
mistettavilla ja asennuksen sisaltavilla tuotteilla ja mahdollisuutena tilata pienia eria.
Osalla yrityksista palvelu on kiintea osa toimintaa, vaikka se tapahtuisikin yhteistyo-
kumppaneiden kautta. Toisilla palvelua ei sanottavasti ole. Haastatelluille yrityksille on
yhteista se, etta niilta loytyy halua toimia asiakkaan toiveiden mukaan ja tarvittaessa
toiminta sopeutuu myds pienimuotoiseen tekemiseen.

"Joo, se on totta joo, ettd pitdad kaikkia tehd. Pitdd mukautua kaikkeen.” Yritys 7

Rakennusteollisuuden tuotteita tekevien tuotteisiin vaikuttavat osaltaan viranomais-
maaraykset, jotka ovat muuttaneet esimerkiksi hirsirakentamista niin, etta pyorohir-
resta rakentaminen on vahentynyt. Suomalaisen rakennuskannan ikdaantyminen tar-
koittaa korjaustarvetta ja osa yrityksista onkin laajentanut toimintaansa nimenomaan
korjausrakentamisen puolelle. Yhteiskunnallisesti merkittavaa on myos ikaantyminen.
Seniorituotteet ovatkin tarjonneet mahdollisuuksia etenkin yhdelle haastatellulle yri-
tykselle. Haastateltavien joukkoon mahtuiyritys, joka valmistaa tiettya erikoistuotetta,
jolla on suhteellisen tasaiset tai kasvavat markkinat.

Seitsemasta yrityksesta neljalla on omaa vientia. Yhden yrityksen valmistavat tuot-
teet menevat tilaaja-asiakkaan kautta vientiin. Yhdella yritykselld on omistajapohjansa
kautta kiinteat kansainvaliset yhteydet, vaikka tuotteet jaavatkin kotimaan markki-
noille. Vain yksi haastatelluista yrityksista toimii puhtaasti kotimaan markkinoilla.
Yritykset ovat vahvasti kytkdksissa Suomen rajojen ulkopuolelle. Vienti on asia, jossa
vaaditaan karsivallisyytta. Asiat eivat tapahdu nopeasti, etenkin mikali kohdemaassa
on erilainen hierarkia ja toimintakulttuuri, joka vaatii hyvaksyntaa eri portailta. Yhdessa
haastattelussa nousi esiin oikeiden ihmisten tunteminen ja oikeassa paikassa oikeaan
aikaan oleminen. Heidan vientinsa on alkanut ulkopuolisen ihmisen kysyessa, olisiko
halukkuutta vientiin. Yrittaja tarttui tilaisuuteen.
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"Ollaan tunnettu oikeita ihmisid ja ndma on taas tuntenu oikeita ihmisia ja ne on sitten yhdis-

tyny.” Yritys 3

Viimeisten kymmenen vuoden ajanjakson tarkeita tapahtumia tarkasteltaessa voidaan
todeta, etta kaikilla tarkastelluilla yrityksilla on ollut hyvin vakaa talous. Investointeihin
on otettu niukasti tai ei laisinkaan lainarahaa. Riski-investointeja ei mydskaan ole tehty,
vaan toiminnan laajennukset on tehty vastaamaan kasvaneeseen kysyntaan. Kasvua ja
kehitysta on yleisesti haettu toimintojen tehostamisesta. Tydomaaran kasvaessa tyopiik-
keja tasoitetaan mm. kayttamalla alihankintaa tai yhteistyoverkostoja. Kolme yrittajaa
kertoi, etta hiljaisen tyctilanteen aikana yrittajan tai yrittdjaperheen jasenten typanos

on se, mista haetaan ensimmaisena joustoja. Taloutta myos seurataan aktiivisesti.

Haastatellut nostavat kysynnan mukaan kasvamisessa haasteeksi oman toiminnan
mukauttamisen uuteen tilanteeseen. Hiljaisina aikoina pitdisi malttaa uusien pidempi-
aikaisten sopimusten tekemisessa. Jos uusia sopimuksia tehdaan useita, voi markki-
natilanteen korjautuessa olla ongelmallista pystya tayttamaan kaikki sopimukset.

"...jos rupee hyvina vuosina kuvitteleen liikoja niin siind voi kdyda hassusti.” Yritys 4

Yksi yritys on kehittanyt jarjestelmat, joiden avulla yhteistyd asennuspalveluja suorit-
tavien yrittajien kanssa saadaan hyvaksi. Verkostojen loytaminen tai rakentaminen on
ollut avainasemassa yhdelle yritykselle viennin osalta. Kasvaminen kysynnan mukaan
on tarkoittanut yhdelle yritykselle sitd, etta kapasiteetin toimiessa aarirajoilla, jou-
tuu itsekin venymaan, jotta tilaukset saadaan valmiiksi. Huonekalupuolen yritys on
havainnut, etta tilauksesta toimittamiseen kuluvan ajan on oltava lyhyt. Usean viikon
toimitusajat eivat nykyisin toimi, toimituksen on tultava muutaman paivan kuluessa.
Tama tarkoittaa sita, etta tehtaalla on oltava varastoja ja toisaalta kyky tehda lyhyita
sarjoja kilpailukykyisesti on olennainen.

4.3.2 Kilpailuetu

Aivan kaikilla yrityksilla asiakashankinta ei ole aktiivista, mutta kaikille asiakkaat ovat
tarkeita, heidan toiveitaan kuunnellaan tarkasti.

Kaikki haastatellut yritykset nostivat esiin asiakkaidensa toiveiden kuuntelemisen.
Kiireellisettilauksetpyritdanvalmistamaantydajoissajoustamalla. Talonrakennusalalla
tarjoajia on useita, eika tuotteissa ole suuria eroja. Myyjien taito ja alttius palvella talon
ostajaa voi hyvinkin olla ratkaiseva tekija tilanteissa, joissa eri toimittajien valilla rat-
kaisevaan asemaan ei pystytda nostamaan laatutekijdita tai hintaa.

"Se [menestys) ldhtee asiakastyytyvéisyydests. ... Ettd me tehdddn se, mitd me luvataan ni

tasmallisesti.” Yritys 1
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"...jos asiakkaalla on kiire, nii se tehd&an sit niin. Katotaan, ettd miten pystytdan joustamaan.
Sielt tulee monta kertaa, et meill on lopputarkastus huomenna, mut tda puuttuu viel, teet-
teko?” Yritys 4

Yritysten menestyksen perusedellytyksiin kuuluu myods laadukkaan raaka-aineen
saamisen turvaaminen. Useilla haastatelluista yrityksista on pitkat yhteistyosuhteet
raaka-ainetoimittajiin. Usein raaka-aineiden toimittajat sijaitsevat suhteellisen lahella
yritystd. Yrittajat nostavat esiin kilpailutekijana matalan organisaatiorakenteen. Se on
osin kustannuskysymys, mutta osin se myos takaa nopean tiedonkulun johdon, myyn-
nin, markkinoinnin, mahdollisen tuotekehityksen ja tuotannon valille.

Lahtokohtaisesti jokaiselle haastatellulle yrityksen tarkein brandin muodostumi-
nen on hyvin tehty tyo. Brandia pyritaan muodostamaan etupaassa toiminnan avulla,
vain yksi haastatelluista kertoo pitkajanteisesta ja tietoisesta yhteistydsta graafikon
kanssa. Seitsemasta yrityksesta kolme markkinoi tuotteitaan aktiivisesti. Yksi yritys
tarjoaa puusepan alan palveluja tietylle alueelle ja luottaa siihen, etta asiakkaat loy-
tavat paasaantoisesti yrityksen. Yksi rakennusalalla toimiva yritys luottaa siihen, etta
viesti hyvin tehdysta tyosta tyomaalla etenee "puskaradiossa”. N&in on kdynyt tahan
mennessa ja toteutettu rakennus on poikinut aina uuden kaupan. Kaksi erikoistuo-
tetta ja erikoisosaamista tarjoavaa yritysta markkinoivat palvelujaan hyvin vahan.
Paasaantoisesti asiakkaat lOytavat heidat etsiessaan ja kysellessaan valmistajia.

"Mé&a en oo paivddkdan myyny mitdan, et ma oon tosi huono siing, olisin.” Yritys 4.

"...mielikuvat ja myyjaverkosto ja se pavelu sitte ratkasee, ettd keneen se asiakas paatyy.”

Yritys 6

Talouden osalta kaikkien yritysten kohdalla yhteisena tekijanda on maltillisuus.
Yrityksen talous on pyritty saamaan vakaaksi noudattamalla kulukuria ja hakemalla
tehokkuuden parantamista esimerkiksi tuotantotapoja muuttamalla. Tuloja ja kulueria
myds seurataan aktiivisesti. Organisaatiorakenteen ollessa matala, "takkukohdat” on
mahdollista havaita nopeasti ja niihin voidaan tehda muutoksia nopealla aikataululla.

"Tdssdhdn sen ndkee kun ostat kaiken raaka-aineen ja ndat mité laskutetaan ja sitte kattot

tuotantoo ja ndat, ettd missa se takkuaa. Herkastihan sen siita pystyy korjaamaan.” Yritys 7

palkkaaminen on suuri askel, tyontekijoita on oltava riittavasti, mutta kayttamatonta
resurssia ei ole varaa pitaa. Perheyrityksissa joustoa haetaan usein perheenjasenten
oman tyopanoksen suuruudesta. Haastatteluissa tuli useamman kerran esiin, etta
myds tyontekijat joustavat. Tyonkuvan suhteen ei voi olla turhan tarkka. Hiljaisena
aikana yksi yritys on rakentanut laajennusta omien tyéntekijoiden voimin. Heikon tyon-
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tilanteen aikana yhdessa haastatelluista yrityksista yksi tyontekijoista on omasta aloit-
teestaan ilmoittanut, etta hanet voi lomauttaa, silla nakopiirissa on jotakin muuta teke-
mista tietyksi aikaa. Kolmannessa yrityksessa valmistetaan bulkkituotetta varastoon
tilauksia odotellessa. Optimaalisessa tapauksessa varastoon valmistettavan tuotteen
valmistuksessa pystytaan hyddyntamaan muussa tuotannossa yli jaaneita jamapaloja,
jolloin raaka-aine saadaan entista paremmin hyodynnettyd. Neljannessa yrityksessa
yrittdja etsii tyontekijalleen toita yrityksen lisaksi metsanhoidosta.

"Porukka pidetddn semmosena, etta sit on riittdvasti, mutta ei yhtadn ylimaarasta. --- Ja
sitte ku se oma tyépanos ja perheen tyépanos on niin suuri, ettd sieltd pain tulee tavallaan se

Jousto sitte ja kylld@han meilld on aivan joustavia tyéntekijoita.” Yritys 2

Tuotteet ja tuotekehittely jakoi yrityksia. Kolmessa haastatelluista yrityksista nykyi-
set tuotteet ovat oman tuotekehityksen tuloksia ja tuotekehitysta jatketaan edelleen.
Kolmessa yrityksessa jokainen tai lahes jokainen tuote muokataan asiakkaan toivei-
den mukaan. Kasityoldisyyteen nojaavissa yrityksissa kyse ei ole uusien tuotteiden
kehittamisesta vaan enemman tydskentelytapojen ja ammattitaidon hyodyntamisesta
asiakastyota tehtdessa. Jos tuote on sellainen, jonka avulla on vaikea erottua, voivat

"...asiakas on aika herkka sitte siind, ettd jos se saa huonoo tavaraa ni se sitte kostautuu

monin kertasesti.” Yritys 2

“On kehitetty tekemistd tuotannon puolta paljon, tuotteita kehitetty, mietitty miten entista
enemman ja entista tehokkaammin ja paremmin myés pystytdan tekemmaa myés niitd van-

hoja tuotteita joita meilld on.” Yritys 5

Automaatioon, tiedon hallintaan ja tietoteknisiin ratkaisuihin suhtautuminen vaihtelee
yrityksittain. Yrityksista kaksi, jotka toimivat silla periaatteella, etta asiakkaat loytavat
heidat, tulevat tietotekniikan ja automaation kaytdssa muita jaljessa. Heille voi olla tie-
toinen valinta, etteivat he halua olla kehityksessa ensimmaisina. Aktiivista ulkomaan-
kauppaa kayville ja tuotantoaan kehittaville yrityksille (haastatelluista viisi] automaatio
ja tietotekniikan kaytto ovat arkipaivaa. Sopivat koneet mahdollistavat my6s muutokset
tuotannossa. Yritysten valttina on se, ettd ne pystyvat valmistamaan ja toimittamaan
pieniakin eria.

"Se on yks meijan menestys varmasti, et myo on pystytty sitd varastoo pitimaan ja se on
se toimitusvarmuus ollu hyvé kaiken kaikkiaan. Ja laatu pystytty pitamaén. Ja se, etta niita
lyhyvié sarjoja. Taa liittyy myds siihen koneistukseen, ettd on semmoset koneet, joilla pystyy
tekemddn myds niitd yksittdisita tuotteita. Etta sitd ei tarvi sitd sattaa kappaletta tehd sitad

sammaa, vaan pystytdan tekemdaan joku poikkeama.” Yritys 5
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4.3.3 Yrittajan motivaatio

Yrittajilta kysyttiin, mika yrittajyydessa on sellaista, joka saa heidat motivoitumaan
siitd, mika siind kannustaa eteenpain. Uusien tuotteiden kehittdaminen ja tuotteen
saattaminen markkinoille on pitka prosessi ja vaatii tyota. Kuitenkin omien nakemys-
ten ja kehittelyiden tuloksen saaminen markkinoille ja sen menestyminen motivoivat
etenkin kahta yrittdjaa tekemisessa eteenpain. Tuotekehityksessa uusien prosessien
kehittaminen ja siind onnistuminen ovat tarkeita. Toisaalta yrittajat tiedostavat senkin,
etta valilla pitaisi antaa tuotekehityksen olla hetki paikallaan.

"Joka aamu on hauska heratéa téihin.” Yritys 4

Yrittajat allekirjoittavat usein kuullun toteamuksen, etta jokainen paiva on erilainen.
Saman asian toistaminen ei todenndkaisesti riittaisi motivoimaan paivittdisessa tydssa.
Kaksi yrittajaa totesikin, etta tama on sita, mita he haluavat tehda ja he pitavat siita.
Kahta muuta haastateltavaa motivoivat tyon tulokset. Mikali joutuu tekemaan tyota
saamatta siita palkkaa, etenkaan jos toiminnassa ei ole kehitysta tai ei tule tulosta,
niin motivaatio katoaa. Eras yrittdja toi esiin tiukkojen aikojen hyvan puolen. Tiukat ajat
kannustavat jarkeistamaan yrityksen toimintaa ja karsimaan turhat toiminnot pois.

4.3.4 Toiminnan organisointi

Haastatelluista yrityksista kuudella on organisaatiorakenne matala, jota voi sanoa
hyvin matalaksi. Yhdella yrityksella se on hierarkkisempi, mutta parhaillaan sita muo-
kataan paatoksenteon nopeuttamiseksi solumallin kaltaiseksi. Markkinoilla voi tapah-
tua muutoksia, jotka vaikuttavat suoraan yritysten toimintaan. Tallaisissa tilanteissa
on oltava valmius reagoida nopeasti, jotta kilpailukyky sailyy.

"Mitd lGhempéné johto on sitd myyntid, niin sitd paremmin toiminta pysyy kehityksesséa

mukana.” Yritys 6

Pienissa organisaatioissa koetaan tarkedksi se, etta yhden ihmisen poissaolo ei
lamauta toimintaa. Loma-aikoina sijainen tyotehtaviin l0ytyy omasta organisaatiosta.
Kahdessa yrityksessa tyontekijoita kierratetaan tekemassa eri tehtavia. Samalla on
havaittu, etta tyontekijoiden kierrattaminen auttaa kehittamaan prosesseja, kun eri
tavat ajatella, tehda tyota ja havainnoida auttavat ideocimaan parempia tekemisen
tapoja. Kasityolaisyytta edustavassa kolmannessa yrityksessa sama asia toteutuu
man itsendisesti. Nain he samalla yllapitavat taitoa koko tydprosessin aikana tarvitta-
vista vaiheista.
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Paatoksentekoon osallistuu kolmessa haastatellussa perheyrityksessa useampi hen-
kilo. Haastateltavat toteavat, etta perheyrityksissa paatdksenteko on huomattavasti
joustavampaa kuin porssiyrityksissa. Tarvittavat muutokset voidaan tehda nopeastikin.
Hallituksessa toimivat myds tuntevat useimmiten alan tuotannon lattiatasoa myoten,
joten heilla on paljon asiantuntemusta alalta. Paatoksentekoprosesseissa hierarkia
on melko alhainen. Kahdessa yrityksessa yrittdja on samalla omistaja ja toiminnasta
vastaava henkild, joten paatoksenteko on yhden hatun alla. Haastatelluista yrityksista
suurimmassa suuntalinjat mietitaan yritysjohdon tasolla, mutta paatoksentekoa pyri-
taan saamaan mahdollisimman lahelle paivittdisen toiminnan tasoa. Nain ollen suu-

rempikin yritys saa lisda ketteryytta reagoida muuttuviin markkinoihin.

Suhdanne- ja kausivaihteluja ei ole niin paljon kuin aiemmin. Rakennusalalla on yleista
alihankinnan kayttamien kiireisten aikojen toiminnan tasoittamisessa. Talon- ja vapaa-
ajanrakennusten rakennuspuolella vuodenaikojen vaihtelu ja kelirikko vaikuttavat sii-
hen, etta kausivaihtelua esiintyy. Kiireisin kausi alkaa kevaalla ja jatkuu syksyyn. Koska
kaytannossa kaikki tilattavat rakennukset tehdaan asiakkaiden toiveiden mukaan, niita
on mahdotonta tehda varastoon. Yhdessa yrityksessa tyopanosta on hiljaisena aikana
kaytetty yrityksen omiin rakennus- ja korjaustdihin.

"Sesongissahan se sitte tietdd &lytontd rumbaa. Porukka lomailee ja toiset hoitelee sitd

sesonkia.” Yritys 6

Haastatteluaineistosta loytyy hyvin erilaisella ansaintamallilla toimivia yrityksia. Yhden
toimijan vahvuutena on se, ettd koko valmistusprosessi on omissa kdsissa, alihankin-
taa ei kayteta. Hintojen maarittely on tehtava pitkalle ajanjaksolle etukateen, joten
pidemman aikavalin kulurakenne on oltava tiedossa.

Lahes toista daripaata haastatteluaineistossa edustaa puusepanliike, joka kutsutaan
paikalle usein silloin, kun urakassa on muuten tapahtunut virhe ja se pitaa paikata
nopeasti. Koska tyodt tulevat nopealla tahdilla ja ovat yksildllisia, hinnoittelua on kai-
kilta osin hankala tehda valmiiksi etukateen. Yhdessa haastattelussa pienen mittakaa-
van teollinen valmistus nojaa osaksi kannattavuuttaan siihen, etta raaka-aine tilataan
suurissa erissa, jolloin saadaan parasta laatua parhaaseen hintaan. Tama menettely-
tapa vaatii tietenkin sen, etta tarvittava raaka-aine on tiedossa ja kassasta loytyy varaa

ostaa materiaalia varastoon.

Verkostoitumisen suhteenkin loytyy erilaisia malleja. Yksi yrityksista maarittelee
osaamisensa siihen, ettd heidan on tiedettava, mitd asiakas haluaa joko tietoisesti
tai tiedostamattaan. Sitten he yhdistelevat laajasta verkostostaan osaamista niin, etta
asiakkaan arvostamat ominaisuudet kohtaavat valmiissa tuotteessa. Yrityksilla on
yhteistydsuhteita esimerkiksi raaka-ainehankinnassa ja mahdollisesti myods asiakkai-
den palvelemisessa. Esimerkiksi myyjat voivat olla itsenaisia yrittajia tai asennuspal-
velu voidaan toteuttaa yhteistyoyritysten taholta.
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Kilpailijoiden kanssa tehdaan yhteistyota "Joku kysyy, etta ehitko tekeen, etta han tarjoo tam-

maosen, niin kylld se sovitaan ettad se tehdén.” Yritys 2

Tarjouspyynndista “valkataan ensin olennaiset ja sitte sdd annat sen vaikka kaverille, ettd
ota sda tda ja tee sdd tdad pois. Me saadaan siitd osamme ja hdn saa siitd osansa. Tallasta
ketjuuntumista, joka on erittdin tarkeeta. --- Sehéan vaatii luonnetta. Eihdn se kaikille sovi.
Siindhéan tulee heti se, ettd kaveri hyotyy tasta. Etta se pitda ajatella silla lailla, ettd se kave-

riki saa siitad jotaki. Ei se valttdmatta kaikilta onnistu.” Yritys 2

Kilpailijoista "...jonkun niiden kanssa on jonkin verran [yhteisty6ta], vaihdetaan tietoa ja jon-
kin verran on siirretty toitdkin taaltd pois. Jos on tiedetty, ettei kilpailijalla ole ja tdalla on

ruuhkaksi asti.” Yritys 7

Haastateltavista yksi tapaus poikkesi muista verkostoitumisen suhteen. He ovat
kokeilleet alihankintaa ja olisivat siihen sindnsa valmiita. Yritys sijaitsee kaukana
muista saman alan yrityksistd, joten kaikkeen yhteistoimintaan on lisattava rahtikus-
tannukset. He ovat kaantaneet taman kuitenkin vahvuudekseen ja pystyvat valvomaan
ja hallitsemaan koko tuotannon itse. Nain ollen kustannusrakenne ja esimerkiksi sii-
hen tulevat muutokset ovat paremmin tiedossa ja hallussa, mika helpottaa tuotteen
hinnan maaraamista pidemmalle aikajaksolle.

" ...tdd on omassa hanskassa tdd homma. Meijdn vahvuutena on --- osaava henkilésto. Meil
on pitkdaikasia tydntekijoita ja sellasia tyontekijéita, jotka pystyy tekemdaan mallit. Kaikki
mallien tekeminen on tdssd omassa kddessé, ettd kun myés tehhdan, suunnitellaan hyvin

pitkalle ite.” Yritys 5

Haastattelussa kysyttiin myos sita, kuinka selvitetaan se, mista asiakas on valmis mak-
samaan. Tapoja oli useita. Trendit voivat tulla asiakkaiden toiveiden mukana tehtaalle
joko suoraan tai myyjien kautta (kahden haastateltavan mukaan). Erikoistuotannossa
tuotettava materiaali voi olla erikoisuus, josta ollaan valmiita maksamaan, silla sita
saa vain harvoista paikoista; samoin erikoistyot. Puu materiaalina on tarkea monille
ostajille ja se ohjaa valintaa. Yksi haastateltava toi selkeasti esiin, ettd samalla on kui-
tenkin oltava tietoinen kilpailijoiden hintatasosta, silla ei asiakas mita tahansa maksa.
Sisustuspuolella messut ovat tarkeita paikkoja uusien trendien haistelemiseen ja koti-
maassa senioritilaisuuksissa keskustellaan aiheista, joista saadaan ajatuksia omien
tuotteiden valmistamiseen.

4.3.5 Toiminnan kehittaminen
Kolmella haastatellulla yrityksella oli aktiivista tuotekehitysta. Naista kaksi kehittaa

tuotteitaan aktiivisesti ennakoimalla kysyntaa ja kolmas on keskittynyt valmistuspro-
sessin kehittamiseen. Haastatteluissa tuli esiin, etta uusien liikketoimintatapojen kehit-
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taminen on pitkalti ratkaisuhakuista, eli eteen tulevaan ongelmaan haetaan ratkaisua.
Toiminnan luonnetta on vuosien varrella muuttanut yhden haastateltavan mukaan se,
etta tukkurit tai kauppiaat pitavat yha pienempia varastoja. Varastoinnin tarve tehtaalla
on kasvanut, silla esimerkiksi tilatut huonekalut pitda pystya toimittamaan nopeasti ja
varmasti. Tahan on etsitty ratkaisua mahdollisimman harvoja kasittelykertoja sisalta-
vasta logistiikasta, jolloin vaurioiden riski pienenee. Toinen haastateltava toi esiin, etta
kenellakaan alalla toimivalla ei ole ehdotonta kilpailuetua. Nain ollen kaikilla pienilla-
kin oivalluksilla ja toimintatapojen parannuksilla on oma tarkea osansa kilpailuedun
paranemisessa ja yllapitamisessa.

Haastatteluaineiston osalta on nahtavissa kahtia jakoa. Osa haastatelluista ei ole
tekemassa muutoksia ellei niille loydy todellista tarvetta. Toinen osa haluaa kehittaa
pientenkin oivallusten tultua toimintaa eteenpain. Erikoistoita asiakkaiden tilausten
mukaan tekevat eivat katso uusiin trendeihin varautumista itselleen mitenkaan tar-
keaksi. Nama yrittajat toimivat ikaan kuin myyjan markkinoilla, silla heidan kaltaisiaan
erikoisosaajia on vahan. Sen sijaan markkinahakuiset yritykset, jotka aktiivisesti hake-
vat uusia asiakkaita, markkinoita ja joiden tuotteilla on vastaavia kilpailijoita, kehitte-
levat tuotteitaan ja haistelevat muuttuvia trendeja jo ennakkoon. Tallaisia trendeja ovat
varimaailmassa tapahtuvat muutokset, alyn ja teknologisten ratkaisujen hiipiminen
"joka paikkaan”.

Osaamisen yllapitaminen on yrityksille elinehto. Yksi haastateltava painotti toimisto-
vaen tietoteknisista ja ohjelmistoihin liittyvasta osaamisesta huolehtimista. Sama yrit-
taja on havainnut, etta jokainen tuotannon tekija ymmartaa, mista valmiin tuotteen
hinta koostuu. Ei ole laisinkaan selva, ettd tyontekija automaattisesti ymmartaa, etta
hukkamateriaalit, kiinteiston kulut yms. sisaltyvat valmiin tuotteen hintaan. Ymmarrys
tasta lisaa vastuullisuutta tyoskentelyssa. Talonrakennusalalla toimivien yritysten
toiminnassa on jo melko paljon viranomaissaadoksilld vaadittuja koulutuksia (lujuus-
lajittelu, kostean tilan kurssit, kuorma-autoilijoiden kurssit), joten yrityksen “omaa,
sisdista” koulutusta ei ole paljoa. Yhdessa yrityksessa kannustetaan tyontekijoita
aktiivisesti kouluttautumaan eri tehtaviin. Parissa pienemmassa yrityksessa samaa
paamaaraa tavoitellaan tyokierron avulla tai silla, etta jokainen saa hoitaa tehtavansa
alusta loppuun hyvin itsenaisesti. Tyon jokainen vaihe tulee silloin tutuksi ja hoidettua.
Yksi haastateltava toi esiin, ettd puusepan tyossa on paljon sellaista, johon ei ole kou-
lutusta, vaan tyo on opeteltava tekemalla. Yksi haastateltava toi esiin kausivaihtelun
mukanaan tuoman ongelman. Kausivaihtelun takia tydntekijoille ei riita koko vuodeksi
toita, jolloin haasteena on aina uudelleen l6ytaa ammattitaitoisia tyontekijoita lyhyeksi
aikaa.

“...meijdn osaaminen taytyy olla siind, et me tiietddn mitka asiat on niitd asioita mitkd on
kuluttajalle hyddyksi. Mita kuluttaja haluaa joko tietden tai tietdmatta. Sitten meijan tehtavana

on yhdistdad nda alojen osaajat niin, ettd se kokonaistoteutuu tossa tuotteessa.” Yritys 1
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"...kun s& kierratat niita jatkia niin ne alkaa iteki tajuaan, ettad tehdas tosta viel toi. Sit se taju-
aaki, ettei sen seuraavan miehen tarvi enéda sitd niin kun, et se tietda et siitd tulee ongelma

jatkossa, jos se jonkun kohdan oikasee.” Yritys 2

Yhteytta sidosryhmiin pidetaan ylla. Yhdelle haastatellulle messut olivat tarkea tapa
tavata omia raaka-ainetoimittajia. Itselld voi olla messuosasto tai sitten messuilla voi
vierailla toisten osastoilla. Kolme yrittajaa mainitsi lounastapaamiset tai illanistujaiset
silloin talloin. Puhelimitse tai sahkopostilla ollaan yhteydessa paivittain eri asiakkai-
siin ja yhteistyokumppaneihin. Yksi yrittaja mainitsi sidosryhmista kysyttaessa alalla
toimivien yritysten valisen verkoston. Haastatteluissa mainitut verkostot ovat synty-
neet hyvin luonnollisesti jonkin yhteisen tyon tai historian tuloksena. Kaikki haasta-
tellut kokevat kehittamisen tarkedna. Osalle se on omien toimintatapojen ja laitteiden
kehittamista, toisille uusien tuotteiden kehittamiseen investoimista, aktiivisempaa
toimintaa. Kehittamiseksi koetaan myos kulurakenteen jarkeistamiseksi tehtavaa kar-
sintaa “turhien lonkeroiden” osalta.

4.3.6 Kokemukset onnistumisista

Haastatelluilta yrittajilta ja toimitusjohtajalta kysyttiin, missd he kokevat onnistu-
neensa. Mainintoja saivat onnistunut taloudenpito (5 haastateltavaa mainitsi), kulu-
rakenteen muodostaminen ja sitd kautta kilpailukyky, tuotteiden kehittely ja valmistus
(4 mainintaa), tuotteet ovat hyvin tehtyja, kokonaisuuden hallinta, eri tyontekijaryh-
mien tyotyylien yhteen sovittaminen (myyjien suurpiirteisyys vs. insingorien tarkkuus).
Lisaksi yrittajat kokivat onnistumisena sen, etta yritystoimintana tehtava tyo tuntuu
edelleen kivalle (2). Yksittdiset haastateltavat mainitsivat asiakkaiden tyytyvaisyy-
den, pullonkaulana ollut valmistuksen kohta on uskallettu ottaa omiin kasiin riittavan
ajoissa ja asiakastiedon hallinnan vaikuttaneen suuresti yrityksen menestymiseen.

"Et se mitd me luvataan niin me tehdén ihan pommin varmasti. Ja se ei oo tidn alan vahvuus.

Se ei oo rakennusalan vahvuus, et tehddan se mita luvataan.” Yritys 1

"Tassdhdn sen ndkee kun ostat kaiken raaka-aineen ja nddt mitd laskutetaan ja sitte
katot tuotantoo ja ndat, ettd missé se takkauaa. Herkéstihdn sen siitd pystyy korjaamaan.
Tarkeintdhan se on, ettad ei meilld koskaan oteta viimesta hintaa, eikad kalleimmala myyda,
mutta ei ihan halvimmallakaan, ettd siind rajalla kuletaan. Yleiskulut pidetdan pienind, on

aina pidetty.” Yritys 2
"...me ollaan onnistuttu tekemdaén ilmeisesti ihan hyvin néama meidan tuotteet, asiakkaat on
ollu suht tyytyvéisia. Sitte tietysti se, ettd meilld on tdméa kulurakenne kunnossa. Me ollaan

sillg lailla kilpailukykysia.” Yritys 3

"Yks vahvuus on se, ettd aika monella jalalla toimitaan.” Yritys &
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4.3.7 Toiminnan suunnitelmallisuus

Kaksi seitsemasta yrityksesta mainitsi, etta heilla on olemassa paivitettavat strategiat.
Strategioiden merkitys on kuitenkin muuttunut, silla markkinatilanteet voivat muut-
tua hyvin nopeasti. Strategia on enemman ajatus siitd, mihin pyritaan, mutta sinne ei
enaa sisallyteta keinoja, varsinkaan millaan tavalla sitovasti. Tavoitteita ja vallitsevia
markkinaolosuhteita tarkastellaan jokaisessa hallituksen kokouksessa. Paatdsten
tekeminen halutaan organisaatiossa mahdollisimman alas, silla liiketoimintaymparis-
tossa voi tapahtua suuriakin muutoksia hyvin nopeasti ja ennalta arvaamatta. Mikali
paatdksentekoprosessi on hierarkkinen tai muutoin moniportainen, voivat paatdkset
syntya liian hitaasti.

"...yritysjohdon tehtdvana on luoda ne edellytykset menestykselle ja menestys tulee henki-
lostosta. Meidén pitdd jakaa lilketoiminnan pddméarét,... mut sitte se tapa tehda niita asioita

Ja ne padatdkset ois mahollisimman alhaalla.” Yritys 1
"...se suunnitelma voi muuttua huomenna jos taa lilkketoimintatilanne muuttuu.” Yritys 1

Haastatelluista kahdella yrityksella ei ole hallitustyoskentelya vaan suunnittelu tapah-
tuu yrittdjan paassa. Paperille suunnitelmia ei sen kummemmin kirjata. Tiettyja
ajatuksia yrittdjilla on siitd, minne suuntaan pyritdaan. Asiakkaan toiveiden mukaan
raataloityja talo- ja mokkipaketteja valmistavassa yrityksessa korostetaan tuotteen
hinnoittelun seurantaa. Annetun hinnan tulee vastata valmistuksen kuluja. Haasteena
on, ettd myyja ei valttdmatta aina ole tietoinen siita, mihin kaikkeen toivottu muutos
vaikuttaa ja minka hintainen siita tulee.

"Sanotaanko ndin, ettd suunnittelu ja myynti on se kaikkein vaikein, ettd tammdset niin kun
myyjét ja insindérit. Niiden yhteistoiminta saadaan sujuvaksi, niin se on kaikista vaikein.
Koska myyjat on vahan suurpiirteisia ja --- Suunnittelijat menee sitte mieluummin kaava-

maisesti.” Yritys é

Olipa suunnitelma kirjallisessa muodossa tai ajatuksen tasolla, on sen onnistuakseen
sovelluttava vallitsevaan liiketoimintatilanteeseen. Samoin hyvat henkilosuhteet seka
yrityksen sisdisesti ettd ulkoisesti ovat tarkeita. Kun ihmisten kanssa pystyy keskuste-
lemaan leppoisassa hengessa, asiatkin hoituvat parhaiten. Pitkaaikaiset asiakassuh-
teet tuovat jatkuvuutta ja ennustettavuutta yrityksen toimintaan.

4.3.8 Muutokset organisaatiossa ja johtamisessa

Haastateltavilta kysyttiin, onko yrityksen johtamisessa tai organisaatiorakenteessa
tapahtunut suurempia muutoksia viimeisen kymmenen vuoden aikana. Yrityksen uutta
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nopeampaa kasvu-uraa ovat usein vauhdittaneet sopivat epajatkuvuuskohdat, yritys-
fuusiot tai muut yritysjarjestelyt, jotka ovat taanneet riittavat taloudelliset ja henkiset
voimavarat kehittymiseen.

Aktiivisesti tuotteita kehittavissa ja markkinoivissa yrityksissa yhdella on taustalla toi-
sen yrityksen omistajan vakava sairastuminen ja sita kautta tapahtunut toimitusjoh-
tajan vaihdos seka pohdinta siita, onko yritykselle jatkajaa. Jatkajat loytyivat omasta
perhepiirista, joten yrityksen tuotekehitykselle ja muulle kehittémiselle on edelleen
hyva motivaatio. Toisessa yrityksessa on tapahtunut omistajanvaihdos. Samalla kun
yritys on kasvanut, on pyrkimys yhd enemman siihen, etta paivittaiset paatokset teh-
taisiin mahdollisimman matalalla tasolla. Organisaatiota muutetaan hierarkkisesta
joulukuusimallista kohti solumallia. Kolmas yritys on perheyritys, jonka hallitukseen
kuuluu omistajia, jotka eivat kuitenkaan ole paivittaisessa toiminnassa mukana vaan
hoitavat kiintedssa yhteistyossa toimivaa toista omaa yritystaan. Tassa omistusmallissa
tulee hallitustyoskentelyn kautta jatkuvasti keskustelua siitd, minne ollaan menossa ja
milta markkinatilanne nayttda. Haastateltu yritys on alun alkaen perustettu laajenta-
maan tarjontaa ja yhteys esim. raaka-ainetoimituksissa on sailynyt yritysten valilla.

Neljannen yrityksen suuri murroskohta menee kauemmas kuin kymmenen vuotta,
mutta se on ollut yrityksen kannalta hyvin merkittava. Silloin kdaytannossa yhdelle asi-
akkaalle alihankintaa tehnyt yritys joutui asiakassuhteen paattyessa rakentamaan toi-
mintansa taysin uudelleen.

Haastatelluista yrityksista viides teki kiinteata markkinointiyhteisty6ta toisen yrityksen
kanssa. Yrityksen perustamisvaiheessa on rahoituksellisista syista paatetty perustaa
toinen, tuotetta kehitteleva ja valmistava yritys sen sijaan, ettd olemassa oleva olisi
yrittanyt loytaa rahoitusta toiminnan kdynnistamiseen. Jarjestely on ollut ilmeisen toi-
miva. Yritys toimii lisaksi kiintedssa yhteistyossa myos toisen, samaa tuotetta tuotta-
van, yrityksen kanssa.

4.3.9 Muita huomioita

Puusepanalalta haastatellulla yritykselld on yhteisty6ta toisten alan yritysten kanssa.
Kaikkia erikoislaitteita ei l0ydy itseltd ja yhteistyon avulla voidaankin joko sopia ali-
hankinnasta tai koko tyon siirtamisesta toiselle yritykselle. Joskus jokin tyo siis siir-
tyy itselta pois, mutta vastaavasti niita myods tulee toisten kautta. Mielenkiintoista yri-
tyksessa oli tydaikojen jarjestaminen. Tyontekijat saivat hyvin vapaasti paattaa, mihin
aikaan paivasta tyotunnit sijoittuvat. Tama onnistuu, silla kaikki tyoskentelevat hyvin
itsendisesti omien projektiensa parissa. Ty6t hoituvat ja jarjestelma lisaa tydntekijoiden
tyotyytyvaisyytta, silla he voivat vaikuttaa omiin tydaikoihinsa joustavasti. Edellytyksena
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Kaksi yritysta kertoi oppilaitosten kanssa tehdysta yhteistydsta. Yhteistyota on tehty
mm. kyselyiden toteuttamisessa, mutta myds tuotekehityksen tiimoilta. Kokemus on,
ettd oppilaitosten ja yritysten valisessa yhteistydossa on kayttamatonta potentiaalia.
Alalla toimivien ajatukset urautuvat ajan mittaan, jolloin tdysin uudentyyppisten ava-
usten loytaminen ja tekeminen hankaloituu.

Yrityksissa tarvitaan joustavuutta, jotta kausi- ja suhdannevaihteluja voidaan tasoittaa.
Haastatteluaineistosta loytyi kolme esimerkkia asian ratkaisemiseen: alihankkijoiden
kayttaminen, yhteistyo toisten valmistajien kanssa ja yrittajaperheen oman tyopanok-
sen kayttaminen vaihteluiden tasaamiseen.

Rakennusalaa on moitittu siita, etta siella jokainen ammattimies hoitaa omaa osuut-
taan ja mikali eri osuuksien yhteensovittamisessa tulee ongelmia, ei se olekaan enaa
kenenkaan asia. Yksi haastatelluista yrityksista on paattanyt, etta he ottavat asiakseen
ratkoa myds tallaisia asioita. Heidan kannaltaan katsottuna asia ei suoraan liity omaan
tuotteeseen, mutta mikali asiaa ei ratkaista, se vaikuttaa omaankin myyntiin. Niinpa on
parempi keksia ratkaisu ja tarjota se oheispalveluna varsinaisen tuotteen mukana.

"Alan tapahan on se, ettad kaikki pesee kdtensa ongelmista ja totee, et ei téda... Me todettiin,

et me ratkastaan toi asia.” Yritys 1

Toisen suunnan esimerkki loytyy hirsitalotuotannosta. Toistuvasti tulee kyselyja "avai-
met kateen”- toimitusten mahdollisuudesta. Asian kannattavuutta on laskettu, mutta
riski siihen, etta sellainen palvelu osoittautuisi koko muuta toimintaa rapauttavaksi,
on liian suuri. Talloin katsotaan, etta on pienempi paha, jos jokunen kauppa jaa synty-
matta, kun voidaan keskittya hyvin osattuun ydintoimintaan.




77

5 YHTEENVETO JA JOHTOPAATOKSET

Tassa luvussa kootaan edelld esitetysta aineistosta padkohtia seka tehdaan johtopaa-
toksia kirjallisuuden ja aineiston pohjalta.

5.1 Menestyvien yritysten tunnuspiirteita

Tutkimuksessa tarkasteltiin seka elinkaarensa alussa olevien puualan yrityksia etta jo
pidempaan alalla toimineita, menestyneitd yrityksia. Paatavoitteena oli selvittda, mita
tekijoita puualan yritysten menestysten takaa loytyy. Alatavoitteena oli selvittaa alan
alkuvaiheen yritysten ja yrittdjien taustaprofiilia seka kokemuksia yrittajyyden ensim-
maisista vuosista. Tutkimuksella haettiin vastauksia seuraaviin tutkimuskysymyksiin:

Mita tekijéitd puualan yritysten menestyksen takaa loytyy?

e Millaisia puualan aloittavat yritykset ja yrittdjat ovat profiililtaan ja motiiveiltaan?
e Millaisia asiantuntijapalveluita alan yritykset ovat hyédyntdneet?

e Millaisia kehittdmistarpeita alan alkavilla yrityksilld on?

e Millaisia tulevaisuudenndkymia alan yrityksilld on?

Mita tekijéitd puualan yritysten menestyksen takaa loytyy?

Yritysten menestyksen syyksi ei paljastunut yksittdista tekijaa, vaan mukana olleita
yrityksia voidaan luonnehtia maltillisesti toimiviksi ja kehityshakuisiksi kokonaisuuk-
siksi. Ratkaisevaksi paatekijaksi menestymiselleen monet yrittajat katsoivat liiketoi-
minnan monien osatekijoiden onnistuneen yhdistamisen. Naita nadkemyksia on koottu
kuvioon 18.
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KUVIO 18. Yritysjohtajien mainitsemia menestystekijoita.

Yritysten johtamiskulttuurissa oli nahtavissa tyontekijoiden kannustamista yrittdja-
maiseen toimintaan. Useissa yrityksissa tyontekijoille annettiin mahdollisuuksia vai-
kuttaa tyontekemiseen ja tydtapojen kehittamiseen. Tyontekijat huomaavat yrittajien
innostuksen omaa asiaansa kohtaan seka asiantuntemuksen. Tuo innostus tarttuu
helposti tyontekijoihin. Tyontekijoiden mielipidetta joihinkin paatoksiin kysyttiin, hei-
dan ndakemyksiaan arvostettiin tai jos yritykselld oli hallitus, se keskusteli asioista.
Yrittaja tai toimitusjohtaja on tietenkin vastuussa tehdyista paatoksista, mutta tietoa
paatdksentekoa varten hankitaan laajemmin.

Yrityksissa oli luottamuksellinen ilmapiiri. Se heijastui siihen, etta yrittdja voi luot-
Operatiivisessa toiminnassa hyvin menestyvien yritysten tyontekijdilla oli mahdollisuus
vaikuttaa omaan tyohonsa esimerkiksi tekemalla havaitsemiaan parannuksia tydpro-
sessiin tai hoitamalla tyd hyvin itsendisesti. Tama kuvastaa menestyvissa yrityksissa
olevaa halua kehittaa tyotapoja ja prosesseja jatkuvasti paremmiksi ja ympariston
muutoksiin vastaaviksi, pienin askelin.

Menestyneet yritykset olivat toimineet alalla pitkdaan ja ndahneet useita muutoksia.
Muutosjohtaminen on tarkeaa pitkaikaisen yrityksen luomisessa. Muutoksessa onnis-
tuminen on helpompaa, kun visio on selvilla. Yrityksilla on selvilla se, millaisia ne halu-
avat olla ja mita haluavat tehda. Keinoja sinne paasemiseksi on mietitty. Muutosten,
sisdisten tai ulkoisten, kohdatessa visio ei yleensa muutu, mutta strategiaa taytyy pys-
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tya muuttamaan nopeallakin aikataululla. Tassa auttavat yrityksen joustava rakenne ja
nopea paatoksentekokyky. Muuttuminen ja uudistuneeseen kysyntdan sopeutuminen
ovat avainkysymyksia. Oma toiminta on kyettava sopeuttamaan muuttuneisiin tilantei-
siin.

Menestyneissa yrityksissa talouden jatkuva seuranta oli arkipdivaa. Yritysten vakava-
raisuuden saavuttamiseksi oli tehty tyota pitkalla aikajanteelld, kustannustehokkuu-
den tarkkailu ja maksuvalmiuden sailyttaminen olivat jatkuvia toimenpiteitd. Suuria
lainoja tarkastellut yritykset olivat valttaneet, taloudenpito oli hyvin maltillista. Suurten
riskien ottamista valtettiin.

Oman tehtavakenttansa sisalla yritykset olivat moniosaajia. Yrityksen sisalta loytyi
osaamista laitteiden kunnossapidosta, tuotekehityksesta, asiakassuhteiden hoitami-
sesta ja eri tyotehtavien hoitamisesta. Tyontekijoita kierratettiin tekemassa eri tyovai-
heita, jolloin heidan kokonaisosaamisensa kasvoi ja tuotannon haavoittuvuus vaheni.

Ilman asiakkaita ei olisi yrityksiakaan, joten asiakastoimintaan investoiminen oli
menestyville yrityksille yhteistd, mutta se ilmeni hyvinkin eri tavoin. Toiset yrityksista
olivat aktiivisia markkinoinnissa, toiset toimivat laajan asiakaskunnan kanssa sen
kummemmin toimintaansa markkinoimatta. Joka tapauksessa asiakassuhteet hoi-
dettiin hyvin. Asiakkaille annettujen lupausten ja sopimusten pitaminen, asiakkaiden
toiveiden kuunteleminen ja mahdollisuuksien mukainen toteuttaminen olivat tarkeita
arvoja. Tuotanto-ongelmien ilmaantuessa ja reklamaatiotapauksissa asioiden hoita-
minen tulee tapahtua nopeasti ja selkeasti. Osa yrityksista haki aktiivisesti tietoa asi-
akkailtaan tuotekehitysta varten.

Useita vuosia toimineiden yritysten ja uusien aloittavien yritysten toimintatavoissa oli
paljon samankaltaisuuksia. Se oli odotettavaa, koska toimialoille kehittyy tietynlai-
nen tapa toimia, jota kaikki yritykset mukailevat (Spender 1989). Aloittavilta yrityksilta
kysyttdja seikkoja on seuraavassa peilattu menestyneisiin yrityksiin.

Millaisia puualan aloittavat yritykset ja yrittdjat ovat profiililtaan ja motiiveiltaan?

Puualalle yrityksen perustaneet olivat usein perustaneet yrityksensd vyksin.
Vastanneista puualan yrityksista suurin osa toimi sahauksen ja hoylayksen tai huo-
nekaluteollisuuden parissa. Yrityksen toiminta ei kuitenkaan ole valttamatta yhdelle
toimialalle keskittynytta, vaan yritykset kokevat paatoimialakseen useampiakin. Tama
toteamus tukee menestyneiden yritysten haastatteluissa esiin tullutta asiaa, etta yrit-
tajan pitaa sopeutua ja olla monitaitoinen. Pienissa yrityksissa yrittajan tiedot ja taidot
ovat avaintekijoitd, joten se, kaytetdanko esimerkiksi puusepantaitoja taloteollisuu-
dessa vai huonekaluteollisuuden puolella, ei ydinosaamisen hyddyntamisen ja laadun
kannalta ole mielenkiinnon kohteena.
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Kaikilla yrityksen perustaneilla oli jo kokemusta yrittajyydesta tai toisen palveluksessa
toimimisesta. Tarkein syy yrityksen perustamiseen on mahdollisuus itsensa toteutta-
miseen oman ndkemyksensd mukaisella tavalla. Tarkeana pidettiin myos hyvaa liike-/
yritysideaa. Vastaavana tekijana voidaan nahda menestyneiden yritysten haastatte-
luissa esiin noussut innostus omaan tekemiseen ja tyosta pitaminen, joka kannustaa
menestyneitakin yrittajia edelleen eteenpain.

Millaisia asiantuntijapalveluita alan yritykset ovat hyddyntédneet?

Asiantuntijapalveluista tarkeimmaksi nousi tilitoimisto. Kirjanpidon liséksi tilitoimis-
toista saadaan apua henkildstoon liittyvissa kysymyksissa ja monessa muussa. Pankin
asiantuntemusta kdytettiin seuraavaksi eniten. Molemmat ovat tahoja, joiden kanssa
yrittdjat ovat muutenkin tekemisissa. Voi olettaa, ettd asioiden hoitamisen lomassa
kysytdaan muitakin mielessa olevia asioita ja jos vastaus niihin loytyy, ei tarvetta sen
suuremmalle selvittelemiselle nahda.

Tilintarkastajien, ELY-keskusten ja Finnveran palveluita kaytettiin jonkin verran.
Finnvera oli hyvinkin tarkea niille, jotka sielta olivat rahoitusta saaneet. Toisaalta kai-
killa ei ollut mitaan tekemista sen kanssa.

Myoskdaan menestyneet yritykset eivat mainittavasti kertoneet ulkopuolisten asian-
tuntijapalveluiden kayttamisesta. Apua ostetaan harkiten, pdasaantaoisesti tullaan toi-
meen omilla tiedoilla ja taidoilla, seka silla ulkopuolisella asiantuntemuksella, jonka
yritys saa mahdollisen hallitustydskentelyn tai usein tilitoimiston kautta.

Millaisia kehittdmistarpeita alan alkavilla yrityksilld on?

Eniten kehittamista yritykset kokivat tarvitsevansa sopimuksissa ja lakiasioissa. Toinen
kehittamista vaativa kohta oli yrityksen henkiloston riskienhallinta ja vakuuttaminen.
Talous- ja henkildstdhallintoa halusi kehittad hieman alle puolet yrityksista. Vientiin ja
tuontiin liittyva kehittaminen jakoi vastaajia. Oletettavaa on, etta osa yrityksista tahtaa
toimintaan vain kotimarkkinoilla, jolloin tarvetta ei ole, kun taas ulkomaille tahyavien
yritysten tulee kehittaa asiaa paljon.

Asiakkaisiin liittyvissa asioissa eniten kehittamista nahtiin myynnissa ja markkinoin-
nissa. Yritykset ovat syntyneet enemman oman nakemyksen mukaisten tuotteiden
tekemisen halusta kuin halusta saada myyda jotakin. Menestyneiden yritysten haas-
tatteluissa sama asia nousi esiin, vaikka kysymys aseteltiin toisin. Sielld seitsemasta
haastatellusta nelja toimi uhraamalla voimavaroja markkinointiin hyvin vahan, tai ei
laisinkaan. He olivat loytaneet markkinoilta tuotteilleen ja palveluilleen sopivan pai-
kan.
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Tuotannon osalta kehittamista kaivattiin jonkin verran laadunhallintaan, alihankintaan
seka tuotteiden ja palvelujen jakeluun. Tuotekehityksen alueella oli eniten kehittamis-
tarpeita. Tuotantomenetelmien, tuotesuunnittelun, tutkimuksen, tuotetestauksen ja
muotoilun osalta valtaosa vastanneista naki tarvetta tuotekehitykseen.

varoja. Menestyneet yritykset ovat kiinnittaneet tahan huomiota ja toimineet jatkuvasti
edistadkseen tydntekijoiden kehittymista. Samalla myds henkildston motivaatioon vai-
kutetaan positiivisesti. Osaamista kehitetaan seka koulutusten avulla, etta tyokierron
kautta. Kasityolaisyys on ala, jota opitaan vain tekemalla. Eri tyovaiheiden harjoittele-
minen, kokonaisuuksien oppiminen ja paremmaksi hiominen ovat osa normaalia toi-
mintaa. Menestyneissa yrityksissa olennaista on se, ettd kaikkea tehdaan.

Millaisia tulevaisuudenndkymia alan yrityksilld on?

Viimeisen viiden vuoden aikana perustetut yritykset uskoivat tulevaisuudenndakymansa
olevan paasaantdisesti hyvia. Vastausta tulkittaessa on kuitenkin muistettava, etta
tama oli vastanneiden yritysten ndkemys. Kuten soittokierroksella ilmeni, vastaamatta
jattaneiden joukossa oli yrityksia, joilla ei juuri nyt ollut toimintaa (voi tulkita toimin-
taedellytysten puutteeksi) sekd sellaisia yrityksia, jotka olivat vaihtaneet paatuotanto-
suuntaansa. Usko hyviin tulevaisuudennakymiin ei ole siis yleistettavissa koko toimi-
alalle.

Menestyneet yritykset ovat toimineet alalla jo pitkdaan, kokeneet yla- ja alamakia.
Vakavaraisuutensa ansiosta ne ovat parjanneet viimeisimmankin taantuman aikana
suhteellisen hyvin. Yritykset uskovat tulevaisuuteen, mika nakyy tuotteiden, tuotannon
ja tuotantolaitosten rakentamisena.

5.2 Johtopaatokset

Yrittajien motivaatio koostuu useista asioista ja useissa kohdin teoriakirjallisuudessa
ja aineistossa esiintyi samoja teemoja. Molemmissa nousi esiin yrittdjan omasta jaksa-
misesta huolehtiminen. Henkista jaksamista auttaa se, etta yrityksen talous on tasa-
painossa. Intoa yrittamiseen lisaavat mahdollisuus tehda asioita oman ndakemyksen
ja omien vahvuuksien mukaisesti. Uuden kehittaminen loytyy yrityksen perustamis-
ten taustalta niin aineistosta kuin teoriakirjallisuuden motivaatioistakin. Useammissa
haastatteluissa nousi esiin myos perheenjasenten tyollistaminen ja vastuuntunto tyon-
tekijoista.
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Kaytannon esimerkeissa nousee esiin se, etta pienyrityksissa ollaan enemman tekijoita.
Halu tehda kasilla konkreettista ja halu kehittda tulevat monessa kohtaa esiin. Myynti
ja markkinointi ovat periaatteessa hyvin tarkeita yritykselle. Kaytanndssa aineistossa
on esimerkkeja hyvin menestyneista yrityksista, joilla esittelymateriaali on vanhaa tai
yrittdja kokee olevansa todella huono myymaan mitaan. Silti yritykset menestyvat, kai-
ken lisdksi hyvin. Tietenkin herda utelias kysymys, kuinkahan hyvin nailla yrityksilla
menisi, jos ne vield uhraisivat enemman voimavaroja markkinointiin?

Strategisen suunnittelun osalta aineiston yritykset jakautuvat kahteen. Toiset yrityk-
sista tarkastelevat strategiaansa saanndllisesti, sitd uudistetaan tarpeen mukaan.
Pysyvaluonteisten strategioiden merkitys vaikuttaa vahentyneen toimintaympariston
muuttuessa yha nopeammin. Strategiaan ei voida nauliutua, vaan toimintaymparistdn
muuttuessa myds strategiaa on pystyttava muuttamaan nopeasti. Pidemman aikava-
lin visio nousee olennaisemmaksi. Paamaara, jota kohti menndan, on selvilld, mutta
keinot vaihtelevat tilanteen mukaisesti. Toisella osalla yrityksista strategia on laadittu
joskus aikaa sitten liiketoimintasuunnitelman osaksi tai rahoittajan niin vaatiessa.
Strategiaa vastaava toiminta tapahtuu tietoisesti tai alitajuisesti yrittajan takaraivossa.
Onnistuakseen se vaatii paljon hiljaista tietoa alalta ja toimintaymparistosta.

Osaamisen osalta yritysten haastatteluissa nousi esiin tekemalla oppiminen ja pitkat
tyosuhteet. Useissa yrityksissa mainittiin henkilosto, erityisesti sitoutunut henkilosto,
tarkeana menestyksen tekijana. Henkilopadoma nostetaan esiin myos teoriakirjalli-
suudessa olennaisena osaamisen osana. Pienissa yrityksissa yrittajan oman osaami-
sen tuotannon puolella on koettu lisdavan tyontekijoiden sitoutumista ja motivaatiota.
Tyokierto vahvistaa yrityksen osaamispadaomaa, silla yhden tyontekijan poissaolo ei
silloin vaikuta koko tuotantoon.

Verkostoitumista ja sen tarkeytta painotetaan kirjallisuudessa. Aineiston valossa tar-
kasteltuna verkostoista on ollut kaikille hyotya, mutta verkostot ovat myos hyvin erityy-
lisia. Tyypillisimmillaan verkostot ovat osana raaka-aineiden hankintaa tai tydhuippu-
jen tasaamista. Haastatelluista yrityksista yksi on onnistunut kdantamaan “syrjaisen”
sijaintinsa voimavaraksi. Verkostomaisen toiminnan sijaan he hallitsevat selkedsti
koko tuotantoketjua. Heidan verkostonsa vastaavat teoriakirjallisuuden B-to-B toimin-
nan pitkia asiakassuhteita ja niista huolehtimista.

Asiakaslahtoisyyden ja markkinaorientaation suhteen haastatellut yritykset jakautui-
vat. Osalla yrityksistd oma markkinointityo oli hyvin aktiivista. He olivat tuotekehityk-
sessa proaktiivisia, ennakoivia, ja vievat tuotteitaan markkinoille. Myyntityd on hyvin
aktiivista. Tuotteiden ja palveluiden kehittdmistydssa korostetaan vuorovaikutteisuutta,
asiakkaan kuuntelemista ja yhdessa kehittamista. Heidan valmistamissaan tuotteissa
on paljon kilpailua, joten nakyvyys auttaa markkinoinnissa. Haastatelluista yrityksista
osa menestyy ja tulee hyvin toimeen sillg, etta asiakkaat ennemminkin loytavat heidat.
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Toiminta on alkanut pienena ja kasvanut pikkuhiljaa tunnettuuden ja asiakaskunnan
kasvaessa. Markkinointia ei kaytdnnossa ole laisinkaan, vaan tieto kulkee “puskara-
diossa” asiakkaalta toiselle. Tama toimintamalli poikkeaa huomattavasti kirjallisuu-
dessa esitetyista menestykseen johtavista toimintamalleista. Naiden yritysten valttina
on asiakkaiden palveleminen kuunnellen heidan toiveitaan ja tekemalla tuotteet sen
mukaisesti tai tekemalld niihin haluttuja muutoksia. Tama ominaisuus muistuttaa
aktiivisemmin markkinointityota tekevien yritysten ajatus- ja toimintatapaa. Tietoista
brandin rakentamista on ollut oikeastaan vain kahdella haastatelluista yrityksista.
Muutkin toki huomioivat yritysviestinnan ulkoasua. Brandiksi mielletaan ennemminkin
hyvin tehty tyd kuin laajempi mielikuvien viestinnallinen markkinointi.

Kirjallisuudessa korostetaan tulevaisuuden ennakointiin, toiminnan uusiutumiseen ja
suunnitelmien tekemiseen liittyvien asioiden tarkeytta. Taman haastatteluaineiston
pohjalta voisi sanoa, ettd mita suurempi yritys, sitd enemman naihin asioihin kiinnitet-
tiin huomiota. Aineistosta kuultaa lavitse ainakin kaksi syytda, mitka tahan vaikuttavat.
Ensinnakin pienten yritysten johto on mukana paivittdisessa toiminnassa hallinnon
lisaksi, joten voi olla hankalaa ottaa tai loytaa aikaa tallaisen asian pohtimiselle. Kun
yrityksen johtamisessa on mukana useampia ihmisia, nousee heidan valinen kommu-
nikointinsa tarkeaan asemaan. Kaikkien tiedot ja taidot olisi pystyttava hyodyntamaan
ja toisaalta kaikille olisi valitettava sama ymmarrys siita, mita kohti ollaan matkalla.
Kummankin tavoitteen saavuttamiseen tarvitaan kommunikaatiota - keskusteluja ja
kirjallisia dokumentteja. Jos yrityksen johto on yhden henkilon harteilla, kommunikaa-
tion ja kirjallisten dokumenttien tarve on véahdisempaa. Samoin, jos johto tydskentelee
tasavertaisena tydntekijoiden kanssa, valittyvat ajankohtaiset tiedot epamuodollisem-
min portaiden valilla. Mikro- ja pienyrityksissa strategia voi olla yrittdjan hiljaisen tie-
don varassa tapahtuvaa osaksi tiedostamatonta toimintaa ja korjausliikkeet suhteel-

lisen pienia.

Haastatteluaineistosta nousevat esiin myos kirjallisuudessa mainittu téiden jakaminen
ollaan tekemassa ja miksi sekd mahdollisuus motivaation sailyttamiseen ja uuden
oppimiseen. Organisaation ohut rakenne ja monensuuntainen yhteydenpito nouse-
vat my0s esille. Lisaksi tarkedna pidetdan tuottamattomien toimintojen poistamista
ja joustavuutta. Tyokierto ja kouluttautumiseen kannustaminen ovat olennainen osa
osaamisesta huolehtimista seka prosessien kehittamista.

Kiinnostavana asiana aineistosta nousi esiin tydaikoihin ja tyénkuvaan liittyva jousta-
vuus. Hiljaisina aikoina tyontekijoita yritetaan pitaa mahdollisuuksien mukaan toissa.
Tydnkuva voi vaihtua, mutta koska tydntekijoiden osaamista arvostetaan ja heista
tunnetaan vastuuta, pyritdaan keksimaan muita toita tilauskannan elpymista odotelta-
essa. Toinen esimerkki on pdivittdisen tydajan joustosta. Kun kyseessa on itsendisesti
suoritettava tyo, ei yrittdjalle ole suurta valia, mihin aikaan tyontekija tulee. Jos han
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haluaa tulla myohemmin téihin ja jatkaa paivaa iltaan, se sopii. Samassa yrityksessa
tyontekija on itse ehdottanut huonon tyétilanteen aikana lomauttamista, silla hanella
oli muuta tekemista tiedossa. Ainakin tassa tapauksessa tyonantajan jousto on kan-
nustanut myos tyontekijapuolta joustamaan tarpeen tullen.

Vaikuttaa sille, ettad alusta saakka pitkajanteisesti ja hyvin toimimalla voi menestya.
Asiat tulee tehda hyvin, ja etenkin asiakkaille annettuihin lupauksiin on vastattava.
Taman toteuttamisessa yrittajaa auttaa hyva motivaatio ja innostuneisuus omaan asi-
aansa. Voimavarojen suuntaaminen hyvaan talouden hallintaan kannattaa, silla se aut-
taa yrittajaa jaksamaan ja takaa yritykseen tyorauhan. Vakaa talous auttaa heikompien
aikojenkin ylitse. Pitkajanteinen, hyva tyo kantaa.

Jatkotutkimuksena olisi mielenkiintoista tarkastella kuinka tehdyt muutokset yrityk-
sen toiminnassa heijastuvat talousteen ja talouslukuihin.
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LITTEET

LITE 1

Kysely puualan yrittajiksi
ryhtyneille

A. TAUSTATIEDOT

1. Sukupuoli
1 Mies
2 Nainen

2. Syntymavuosi

3. Koulutustausta

1 Kansakoulu, keskikoulu tai peruskoulu
2 Ylioppilas

3 Ammatillinen koulutus

4 Yliopisto, korkeakoulu tai
ammattikorkeakoulu

5 Muu, mika?

4. Kuinka monessa yrityksessa olette talla
hetkelld yrittajana tai enemmistoomista-
jana? yrityksessa

5. Perustitteko itse taman yrityksen vai
ostitteko sen?

1 Perustin itse yrityksen

2 Ostin valmiin liiketoiminnan ja
perustin sita varten yrityksen

3 Ostin valmiin yrityksen

6. Ryhdyittekd heti perustamisen tai osta-
misen yhteydessa paatoimiseksi yritta-
jaksi?

1 Kylla

2 Ei, olin alkuun sivutoiminen yrittaja

Oletteko edelleen sivutoiminen yrittdja?
Kylla  Ei

7. Mina vuonna perustitte tai ostitte yri-
tyksen? v.

8. Mika on yrityksenne paatoimiala?
1 sahaus ja/tai hoyladys

2 rakennuspuusepanteollisuus

3 muu puusepanteollisuus

4 huonekaluteollisuus

5 taloteollisuus

6 muu, mika?

9. Mitk&d ovat yrityksenne paatuotteet/-
palvelut (kolme tarkeinta, jos useita)?

a)
b)
c)

10. Yrityksen tarkein asiakasryhma
1 yksityiset henkilot
2 muut yritykset tai organisaatiot

B. YRITYKSEN PERUSTAMINEN TAI
OSTAMINEN

11. Kuinka pitkalta ajalta teilla oli koke-
musta seuraavista asioista ennen yrityk-
sen perustamista tai ostamista?

1 Yrittdjana toimimisesta __ vuotta
2 Maatilayrittdjana toimimisesta_
vuotta

3 Perustetun/ostetun yrityksen toimi-
alasta __ vuotta

4 Esimiehena tai johtajana toimimisesta
vieraan palveluksessa ___ vuotta
12. Montako yritysta olette ollut

1 perustamassa? ___ yritysta

2 ostamassa tai myymassa? __ yritysta
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13. Mita teitte paatoimisesti ennen taman
yrityksen perustamista / ostamista?

1 Olin palkkatdissa

2 Olin yrittajana

3 Olin maatilayrittajana

4 QOpiskelin paatoimisesti

5 Olin tycton

6 Muu mika?

14. Toimitteko ennen taman yrityksen
perustamista / ostamista sivutoimisena
yrittajana?

1 Kylla

2 En

15. Kuinka tarkeita seuraavat motiivit oli-
vat teille yrittdjaksi ryhtymisessd? (1=ei
ollut lainkaan tarkea motiivi, 5=oli erittain

tarkea motiivi)

17. Perustitteko tai ostitteko yrityksen
yksin tai tiimina yhdessa muiden kanssa?
1 Henkilo

2 Tiimi

18. Saitteko starttirahaa yrityksen perus-
tamisen / ostamisen yhteydessa?

1 Kylla

2 Ei

Asiantuntijapalvelujen hyodyntaminen

19. Missa maarin olette hyddyntanyt yri-
tyksen perustamisen/ostamisen yhtey-
dessa tai sen jalkeen erilaisia julkisia tai
yksityisia asiantuntijapalveluja? (1=en ole
lainkaan hyodyntanyt, 5=olen hyodyntanyt
merkittdvdssa maarin)

1 Toimeentulon/elannon
hankkiminen itselle 112]3]415

2 Mahdollisuus rikastua | 112 | 3|4 |5

3 Mahdollisuus itsensa

toteuttamiseen V1231413
4 Tyottomyys tai

tyottomyyden uhka 112131419
5 HaLuﬂolLa oman 112131415
itsensa herra

6 Huono viihtyminen 112131415

alemmassa tyopaikassa

7 Hyva liike-/yritysidea | 1|2 13|45

8 Yllattéden eteen tullut
tilaisuus

16. Perustetuntaiostetunyrityksen sijainti
suhteessa omaan asuinpaikkaanne (valit-
kaa vain yksi vaihtoehto)

1 Sama paikkakunta

2 Viereinen paikkakunta

3 Sama maakunta

4 Viereinen maakunta

5 Kauempana

Julkiset asiantuntijat

1 Uusyrityskeskus 1123|415
oot | 112]3] 4]
3 ELY-keskus 1121345
4 Metsdkeskus 1121345
5 Yrittajajarjestot 1121345
6 Verottaja 1123|415
Yksityiset asiantuntijat

7 Tilitoimisto 11213415
8 Tilintarkastaja 11213415
9 Juristi 11213415
10 Konsultti 11213415
Rahoittajan asiantuntijat

11 Finnvera 11213415
12 Pankki 11213415
Muut

13 Muu, mika? 1]2]3]4]s

20. Paljonko yrityksen perustamisen
/ ostamisen yhteydessa k&yttamanne
asiantuntijapalvelut kokonaisuudessaan

maksoivat? Noin €
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C. YRITYKSEN KEHITTYMINEN TAHAN
PAIVAAN

Yrityksen koko

21. Mika oli yrityksenne tydntekijamaara
viime vuoden lopussa [(yrittdja mukaan
lukien)?
kokoaikaista tyontekijaa
osa-aikaista tyontekijaa

22. Mika oli yrityksenne kokonaisliike-
vaihto viime vuonna? €l
23. Mikali ostitte yrityksen, mika oli oste-
tun yrityksen koko ostohetkella
kokoaikaista tyontekijaa €/vuosi
24. Missa maarin olette kokenut ongel-
mia/haasteita seuraavissa asioissa?
(1=ei ole aiheuttanut lainkaan ongelmia,
5=on aiheuttanut erittdin suuria ongel-
mia)

1 Ajanpuute 11213415

2 Yleinen taloudellinen
tilanne

3 Kysynnan niukkuus 112131415

4 Kova kilpailu
toimialallani

5 Sopivien yhteistyo-
kumppanien puute

6
Markkinointiosaamisen | 1|2 |3 | 4 |5
puute

7 Muu
o0saamisresurssien 11213415
puute

8 Tyovoiman saatavuus 11213415

9 Tuotteiden/palvelujen
laatu

10 Investointitarpeet

(koneet, toimitilat jne.)

11 Rahoituksen
saatavuus ja ehdot

12 Rahoitukseen riitta-
mattomat vakuudet

13 Sopivien neuvonta-
tai asiantuntija 1123|415
palvelujen puute

D. YRITYKSEN  TULEVAISUUS JA
KEHITTAMISTARPEET

25. Mika on yrityksenne tarkein tavoite
viiden vuoden tahtaimella?

1 Kasvu

2 Toiminnan sailyttaminen nykyisella
tasolla

3 Toiminnan supistaminen

4 Yrityksen myynti

5 Yrityksen lopettaminen

6 Muu, mika?

26. Millaisena pidatte yrityksenne tulevai-
suuden nakymia?

5 Erittain positiivisena

4 Positiivisena

3 Neutraalina

2 Negatiivisena

1 Erittdin negatiivisena
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27. Arvioi yritystoimintaasi seuraavista nakdkulmista; vastaa jokaisella rivilla kolmeen

kysymykseen

a) miten osaat asian tai onko siina kehittamistarvetta;

b) asian tarkeys yritykselleni (asteikko 1-5, 1=ei lainkaan tarke&, 5=erittain tarkea)

c) tarvitsisitko ulkopuolista apua asian kuntoon saattamiseen.

b) Asian tarkeys

Yrityksen hallinto

Strategia (Olen
paattanyt selkeat
tavoitteet, joihin
pyrin yritystoimin-
nassani suunnitel-
mallisesti)

Johtaminen ja joh-
tajana toimiminen

Taloushallinto
[ymmarrys talous-
asioista, talouden
johtaminen)

Henkilostéhallinto
(tyontekijoiden
palkkaus, tyosuh-
deasiat yms.)

Yrityksen ja henki-
l0ston riskienhal-
linta ja vakuutta-
minen

Sopimukset ja
lakiasiat

Vienti/tuonti-
kauppaan liittyva
osaaminen

Asiakkaat

Asiakaspalvelu

Markkinointi

Myynti

Muu viestinta

yritykselleni
1=ei =
lain- erit-
kaan | 2 | 3 | 4 | tain
tar- tar-
kea kea
1 21314 5
1 21314 5
1 2134 5
1 2134 5
1 2134 5
1 213 |4 5
1 21314 5
1 2134 5
1 2134 5
1 21314 5
1 2134 5
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Tieto kilpailijoi-
den tuotteista ja
toiminnasta

Tuotanto

Raaka-aineiden,
mate-riaalien ja
alihankinta- ym.
palvelujen han-
kinta

Tuotteiden ja pal-
velujen jakelu

Tuotteiden
valmista-minen /
palvelujen tuotta-
minen

Yllapito ja huolto

Tuotteiden ja pal-
velujen laadunhal-
linta ja varmista-
minen

Euroopan maaseudun
kehittdmisen maatalousrahasto:
Eurooppa investoi maaseutualueisiin
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27. jatkuu. Arvioi yritystoimintaasi seuraavista nakokulmista; vastaa jokaisella rivilla
kolmeen kysymykseen

a) miten osaat asian tai onko siina kehittamistarvetta;

b) asian tarkeys yritykselleni (asteikko 1-5, 1=ei lainkaan tarke&, 5=erittain tarked)

c] tarvitsisitko ulkopuolista apua asian kuntoon saattamiseen.

b) Asian tarkeys

yritykselleni
1=ei 5=
lain- erit-
kaan | 2 | 3| 4 | tain
tar- tar-
kea kea

Tuotekehitys

Tutkimus
(Hyddynnan tutki-
musraportteja ja/
tai teen omia tut-
kimuksia tai osal-
listun kehittamis-
projekteihin.)

Tuotanto-
menetelmien
kehittaminen

Tuotesuunnittelu 1 213 5
Tuotetestaus 1 213 5
Muotoilu 1 21314 5
Protgtyyppl— 1 213 la 5
valmistus

Toimintaymparisto

Toimitilat

Koneet ja laitteet

Yhteistyo-
kumppanit

TyGvoiman saata-
vuus

Tyontekijoiden
osaaminen

Yrityspalvelut
kunnassa

Yrityspalvelut
maakunnassa
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28. Mita muuta haluaisitte tassa yhteydessa viela tuoda esiin?

Kiitos vastauksistanne!

AL Euroopan maaseudun

* [ kehittdmisen maatalousrahasto:

* * N . . e
* ¥ Eurooppa investoi maaseutualueisiin
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LITE 2

Benchmarking -haastattelujen kyselylomake

Yrityksen taustatekijat

Yrityksen nimi ja haastateltavan nimi

e mista asti on ollut yrityksessa?

Mitka ovat yrityksen nykyiset tuotteet / palvelut?
e onko tuotteissa/palveluissa tapahtunut muutoksia viime vuosina?

Keita ovat yrityksen nykyiset asiakkaat?
¢ onko asiakkaissa tapahtunut muutoksia viime vuosina?

1. YRITYKSEN HISTORIIKKI
Jos teidan pitaisi kirjoittaa yrityksenne historiikki vuodesta 2005 alkaen, mita merkit-

tavia asioita ottaisitte esille?

e Minkélaisia menestyksen/kasvun kausia teilld on ollut?

e Milla tavalla liiketoimintanne kehittyminen ja kasvaminen on tapahtunut?

e Millaisia haasteita valittuun toiminta-/kasvutapaan on liittynyt, mita etuja vali-
tusta toiminta-/kasvutavasta on ollut?
e miten se on nakynyt kaytannon toiminnassa?
e miksi valitsitte ko. toiminta-/kasvutavan?

2. KILPAILUETUTEKIJAT
Mihin tekijoihin Kilpailuetunne mielestdanne pohjautuu?

e Asiakaslahtdisyys:
e Miten olette ottaneet huomioon asiakkaiden toiveet ja tarpeet seka tehneet
yhteistyota asiakkaiden kanssa tuotteiden ja toimintojen kehittamiseksi;
e Onko teilld tarkoin maaritellyt asiakaskohderyhmat? Miten myynti - ja jakelu
kaytannossa tapahtuu?
e Milla tavalla hankitte asiakkaat ja pidatte ne?
e Oletteko tietoisesti pyrkineet rakentamaan brandia ja mielikuvaa?
¢ Onko menestymisenne peraisin hyvasta talouden hallinnasta?
e Minka vuoksi teidan tuotteenne ovat kilpailijoita parempia?
e Perustuuko menestymisenne uuden tiedon hankintaan ja soveltamiseen kilpaili-
joita paremmin? Enta tietotekniikan ja automaation kayttoon?
e Mika sinua ajaa eteenpadin lilketoiminnassa ja kannustaa jatkamaan?

3. TOIMINNAN ORGANISOINTI
e Organisaatio? Minkalainen organisaatio teilla on?
e Paatoksenteko organisaatiossa?
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e Toiminnan joustavuus - pystyyko henkilosto paikkaamaan toisiaan toistensa
tehtavissa?

e Kuinka yritys sopeutuu suhdanne- ja kausivaihteluihin vaihteluihin?

e Mistd yritys laskuttaa asiakasta (tuotteesta, palvelusta, verkoston hallinnasta)?

e Miten olette selvittaneet, mista tuotteessanne/palvelussanne asiakas on halukas
maksamaan?

e Onko teilld uudet (innovatiiviset) liilketoimintatapoja? (vrt. kysymys 1)

e Kuinka te valmistaudutte tuleviin trendeihin?

e Kehitatteko jatkuvasti toimintaa? Miten?

e Kuinka paljon keskitytte pitemman aikavalin toimintojen suunnittelemiseen
(onko teilla esimerkiksi likketoimintasuunnitelmaa, markkinointisuunnitelmaa)
vai viekd paivittdistoimintojen suunnittelu ja johtaminen kaiken ajan?

e Kuinka pidatte ylla henkildston ammattitaitoa ja osaamista?

e Kuinka pidatte ylla suhteita muihin sidosryhmiin kuin asiakkaisiin - kumppanei-
hin, alihankkijoihin jne.

e Missa yrityksen toiminnoissa olette onnistunut erityisen hyvin?

4. TOIMINNAN SUUNNITELMALLISUUS
e Kuinka paljon yrityksen menestyminen on ollut tulosta suunnitelmallisuudesta?
e Millaiset tekijat vaikuttavat suunnittelutyon onnistumiseen?

e (Suunnitelmien muuttaminen konkreettiseksi toiminnaksi?)

5. KEHITTAMISEN MERKITYS YRITYKSEN MENESTYMISELLE
e Mika merkitys kehittamiselld on ollut menestyksen toteutumiseen? Onko teilla
tietoisesti kehitetty ->
e uusia tuotteita tai palveluita
e asiakkuuksia
e henkildstda ja sen osaamista
e toimintatapoja ja menettelyita

6. MUUTOKSET JOHTAMISESSA JA ORGANISAATIOSSA
e Mita yrityksessa tapahtunut muutos aiheutti ja mista syysta muutos paatettiin
toteuttaa?
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