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1 Johdanto

Raportti johdattelee lukijan Olkipellettitehtaan Globalpellet.fi yrityksen toimintaan ja
yrityksen toimintaympiristoon, johon vaikuttavat eri seikat mm. yhteiskunta, kilpailijat,

alan kasvu seka henkil6ston ja yrityksen tuotannon kasvattaminen maltillisesti.

Edelld mainittujen seikkojen pohjalta ryhdytddn laatimaan kasvustrategiaa yritykselle,
jonka tehtavani on saada yrityksen kannattavuus paremmaksi priorisoimalla
tirkeimmat kohdat ja toimenpiteet kasvun kannalta, seka selvittdd mihin asioihin tulisi
panostaa ja keskittya investointien kannalta, jotta kasvu olisi kaikista

kustannustehokkainta tulevaisuuteen katsoen.

Kasvustrategian tehtivand on ohjata yrityksen toimintaa haluttuun suuntaan ja saada
strategia toteutettua yrityksen toiminnan jokaisessa kohdassa, jotta se olisi
tulevaisuudessa yrityksen kannalta kustannustehokasta ja auttaa yritystd kasvamaan
oikealla tavalla tuotantoon, henkil6st6on sekd myyntiin katsottuna. Kasvustrategiaa
laatiessa kaytettiin tietynlaista litketoiminta mallia ja tasta syystd raportissa kaydaan

padasiassa nithin kuuluvia asioita lapi.



1.1 Opinndytetyon valinta

Opinnidytetyon valintaan vaikutti eniten oma, viimeisen kahden vuoden alalla
tyoskentelyn aikana tuoma kokemus seka kilpailu alalla yleisesti. Olkikuivikemarkkinat
Suomessa ovat muuttuneet viimeisen kahden vuoden aikana todella paljon. Jotta
pystytddn vastaamaan alaan kohdistuneisiin muutoksiin, on omaa toimintaa lihdettiva
muokkaamaan sen mukaisesti. Opinnéytetyon aiheen valinta tuli my6s yrityksen johdon
pyynnosti ja sitd tullaan kdyttimidin ohjeistuksena, kun yrityksen toimintaa lihdetdin
muokkaamaan kaikilla eri osa alueilla. Yritykselle ei ole my6skdin atkaisemmin tehty
taman kaltaista litketoimintasuunnitelmaa ja nyt timin ohjeen avulla pystytian jatkossa
lihted toteuttamaan konkreettisia muutoksia. Suurin osa paitoksisti ja eri
muutosvaiheista perustuu yrityksen omiin kokemuksiin, jotka on saatu niin asiakkailta

kuin my6s muilta sidosryhmiltd kuten yhteistybkumppaneilta ja jalleenmyyjilta.

1.2 Kasiteltivad kohde

Suurimmat haasteet tulevat péaasiallisesti tuotannon ja henkil6ston osalta.

2012 henkil6stoon kuului neljd, mutta tilld hetkelld se on noussut jo kahdeksaan
henkil66n. Tama henkil6sto on jakautunut siten, ettd tuotannossa tyoskentelee kolme
henkil64, toimitukset ja pakkauksen hoitaa yksi henkil6 ja yksi henkil6 vastaa
toimituksista kuorma-autolla ldhiseudulle. Hallinnossa toimii toimitusjohtaja ja

myynnistd ja markkinoinnista vastaava henkilo, seka yrityksen omistaja.

Hevosalan toiminta on sesonkiluonteista kun katsomme kuivikkeiden osalta, silld
kesiisin kuivikkeen kdytté on vihiistd hevosten ollessa ulkona laitumella.

Tasta johtuen olkipellettia ei tuoteta kesiisin, vaan silloin keskitytaan hankkimaan
raaka-ainetta varastolle. Tami tarkoittaa sité, ettd kesdisin tuotto on hyvin alhaista,
mutta palkkakulut ovat kuitenkin samat. Yrityksen tulisikin jatkossa miettia, voisiko

mahdollinen vuokratyévoiman kaytt6 olla kannattavuuden kannalta jarkevaa.

Toinen suuri haaste tulee laiteinvestointien seka raaka-aineiden osalta.



Talla hetkelld tehtaassa on toiminnassa yksi tuotantolinja, joka pystyy tuottamaan noin
1500 - 1800 tonnia olkipellettid vuodessa. Niin ollen koko kapasiteetti on kiytossi ja
raaka-ainetta on myos saatu sen verran kerittya sisddn jotta timid madrd pystytian
tuottamaan. Tuotantomaaraa pystyttéisiin kuitenkin nostamaan nykyisesta silld
tehtaassa on myos valmiina toinen pellettilinja. Tata linjaa ei kuitenkaan ole voitu viela
tahdn saakka kdynnistad, silld tuotantolaitoksen rajalliset sihkGvaraukset eivit ole

riittineet tuotannon nostamiseen.

1.3  Tyo6skentely

Opinniytetyo on ohjeistus yritykselle eli produkti. OpinnidytetyOssa yrityksesta
puhutaan nimella Globalpellet.fi. Opinnaytety6ssa tullaan kayttimaian suuntaa antavia
summia. Todelliset summat yritykseen tehdyistd investoinneista ja lainoista ovat
litketoimintasalaisuuksia eika niitd ndin ollen haluta antaa julkisesti luettavaksi.
Ohjeistus tulee pohjautumaan paiasiallisesti tyontekijoiden havaintoihin seka
markkinoilla tapahtuneisiin muutoksiin ja sen my6tid mitd muutoksia on jouduttu

tekemdin yrityksen toiminnan kohdalla.

1.4 Projektityoskentely

Projektin tarkoitus on paistd mairiteltyyn tavoitteeseen. Se on yleensi pyrkiva, harkittu
ja suunniteltu hanke. Projekti pitdd sisillidn my0s aikataulun, mairitellyt resurssit ja sille
tarkoitetun oman organisaation. Projektin tavoitteena olisi my6s tuottaa lisdaarvoa sen
asettajalle ja hy6tya sen kohteelle. Jokainen projekti on omanlaisensa ja silld on yleensa
aina alku ja loppu. Niiden ei tulisi yleensa olla sisilléltddn samanlaisia, vaikka hyvit
organisaatiot pyrkivit luonnollisesti kdyttimaan tyomenetelmissdan saavutettuja oppeja.
Projektin toteuttaminen menestyksellisesti edellyttid systemaattista muotoa ja
kurinalaisten menetelmien noudattamista. Projektiksi kehittyva hanke alkaa ongelman
tai kehittimiskohteen havaitsemisesta joka tarvitsee ratkaisun tai avun sen tilan
kohentamiseen. Projektien muoto ja toimintatavat yleisesti mahdollistavat vahvuuksien
ja voimavarojen tehokkaan keskittimisen tavoitteeseen paasemiseksi.
Projektimuotoinen toiminta mahdollistaa yhteistyon kun linjaorganisaatiossa se voi olla

vaikeaa. Tami voi olla jopa joissakin tyoyhteisoissa taysin mahdotonta.

3



Hyva toteutus, johtaminen seki tiimityo voi mahdollisesti tuoda esille mittavia
voimavaroja. Tdmai lisivoima voi mahdollistaa parempien tulosten aikaansaamisen.
Projekti mahdollistaa erilaisten voimavarojen kokoamisen ja hyodyntimisen
tavoitteiden saavuttamiseksi. Projekteista on tullut tapa hoitaa arkipédivasti tyotd
vaativampia tehtivid ja saada aikaiseksi arkiajattelua laadukkaampia tuloksia. (Rissanen.

2002, 14-18.)



2 Yritys

AWE-Kiinteistot Oy on vuonna 2011 perustettu yritys, jonka toimialana on
kiinteist6jen vilitys ja vuokraus. Tamin yrityksen yhteyteen on my6s perustettu
aputoiminimelld toimiva yritys nimelta Globalpellet.fi. Tdman yrityksen paaasiallinen
toiminta perustuu olkipelletin valmistukseen sekd myyntiin. AWE-Kiinteistot Oy:n
omistaa yksittdinen sijoittaja. Globalpellet.fi:n kasvustrategian tarkoitus on kasvattaa
yrityksen myyntia sekd markkinaosuutta Suomessa. Suurimmat asiakkaat
kohderyhmiltdin ovat kotimaiset hevostallit, yksittdiset kuluttajat sekd suurimmat
kauppaketjut. Olkipelletin kysyntd Suomessa on kasvanut rdjihdysmiisesti, joka on
vaikuttanut my6s timén yrityksen kysynnin kasvuun. Alan kovan kysynnin vuoksi
my6s ulkomaalaiset kilpailijat ovat suurin haaste kasvun kannalta. Yritys toimii Itd-
Uudellamaalla Sipoon Nikkilassa. Yrityksen tuotanto ja varastointitilat sijaitsevat

samassa pisteessa.



3 Toimiala

Hevosurheilu ja sithen liittyva yritystoiminta on Suomessa hyvin suosittu ja kasvava ala.
SRL:n (Suomen Ratsastajainliitto) tilastojen mukaan Suomen Hippos ry:n kautta
rekisterdityjd hevosia oli Suomessa vuoden 2013 lopussa kaikkiaan noin 75000 kpl.
Tadman toimialan vuosittainen rahavirta nousee ldhes 830 miljoonaan euroon ja ala
tyollistaa jopa 15 000 henked joko koko- tai osa-aikaisesti. Kaiken kaikkiaan
yritystoimintaa harjoittavia ja yksityiskdytossa olevia talleja on kokonaisuudessaan 325
kappaletta. T4astd luvusta puuttuu kuitenkin vield suuri osa kotitalleista, jotka eivit ole

rekisteroityneet SRL:n tietothin. (Suomen Ratsastajainliitto 2013)

Suomessa hevosurheilu on kasvava laji ja tind vuonna rekisterdityjd hevosia on jo
noin 75500 kpl. Hevosurheilussa my6s alan kilpailu on kovaa ja koko ajan talliyrittajat
ja kuluttajat hakevat kannattavuutta pienentimalld kuluja. Suurin osa-alue, missa kuluja
voidaan karsia, on rehujen ja tallien kuivikkeiden kaytto. Suomessa kuivikkeen kaytto
on pidasiallisesti jakautunut kolmeen vaihtoehtoon, turpeeseen, kutterinpuruun ja

olkipellettiin.

3.1 Muutoksen tuulet alalla

Edelld kerrottuja lukemia tarkastellessa voidaan sanoa, ettd hevosten kuivittamisella on
todella iso merkitys alalla. Etenkin tallit, jotka harjoittavat yritystoimintaa kuten
ratsastuskoulut, on heille yksi suurimmista kuluista hevosten kuivitus, jos el jopa suurin
palkkakustannuksien jilkeen. Tama on johtanut sithen, ettd kun tarkastellaan
kuivikemarkkinoita, mennéin sielld usein niiden toimijoiden luokse jotka tarjoavat
edullisimman vaihtoehdon. Esimerkkini voidaan ottaa turvekuivikkeiden kaytto, joka
oli muutama vuosi sitten kuutiohintaan nihden edullisin vaihtoehto. Viimeisen vuoden
aikana alalle on kuitenkin tullut paljon uusia kilpailijoita niin olkipelletin kuin my6s
muiden kuivikkeiden osalta. Turpeen huonon saatavuuden syyna ovat olleet
ymparistolliset vaikutukset, seki lainsdddannélliset asiat. Suomen hallituksella onkin
kaynnissa ymparistésuojelulain uudistus, joka vaikuttaa vahvasti turpeen tuotannossa

ymparistolupien saantiin.



Tama asia vaikuttaa vahvasti alan muihin toimijoihin siten, ettd he pystyvit tuomaan
omia vaihtoehtoisia kuiviketuotteita alalle. ( I.Virta. Talouselama. 2012; J. Kaihlanen

Maaseudun Tulevaisuus 2013)

3.2 Kilpailijat

Taman yrityksen suurimmat kilpailijat ovat muut vaihtoehtoiset kuiviketuottajat omilla
tuotteillaan. Turvetuottaja VAPO on edelleen hallitseva kuivikkeiden tuottaja ja
toimittaja turpeella. Taman jalkeen tulevat sahat, jotka tuottavat puusta kutterinpurua ja
héylilastua. Kolmanneksi suurin suora kilpailija ovat Baltian maista tulevat muut
olkipelletintuottajat. Olkipelletin suuren kysynnan takia my6s baltialaiset olkipelletin
tuottajat ovat raivanneet tiensd Suomen markkinoille. Suurin syy tihin on ollut
Suomessa kova kuivikkeiden hintataso. Baltialaiset pystyvit tuottamaan kuiviketta jopa
viisi kertaa edullisemmin kuin Suomalaiset olkipellettitehtaat. Niihin tuotannollisiin
kustannuksiin vaikuttavat raaka-aineen hinta ja saatavuus seki yleinen palkkataso
Suomeen verrattuna. Vaikka yritys pystyy olemaan vuorovaikutuksessa asiakkaisiin
hyvin sijainnin puolesta, tekevit ulkomaalaiset tuottajat vahvaa markkinointia
suorakirjeiden, puheluiden ja sihkoisen mainonnan avulla. Baltialaiset tuottajat ovat
my6s suhteellisen ldhelld Suomalaisia kuluttajia, eika tata erota muu asia kuin meri
vilissd. Yritykselld ei ole suoria kilpailijoita talla hetkelld Etela-Suomessa, vaan ne

keskittyvit Itd- ja Keski-Suomeen.



4 Liiketoimintamalli Canvas

Liiketoimintamalli kuvastaa perusteita ja arvoja, joita yritys luo, toimittaa ja haluaa
tuoda itsestdin esille. Litketoimintamallin tulisi olla yksinkertainen, merkityksellinen ja
helposti ymmirrettivissd. Sen tarkoitus on tuoda esille kuinka yritys kidytinnossi toimii.
Lakana liiketoimintamalli rakentuu eri osista, jotka kaikki tukevat toisiaan. Tama
kyseinen malli rakentuu yhdeksisti eri osiosta, mutta niitd voidaan kuitenkin muokata

eri alan yrityksille sopiviksi. (Osterwalder & Pigneur. 2010, 15)

Business Model Canvas

KEY KEY VALUE CUSTOMER CUSTOMER
PARTMERS ACTIVITIES PROPOSITION RELATIONSHIPS SEGMENTS
= i 2 s a

- f)",g_\.a e L ﬁ
KEY
RESOURCES CHANMELS
w5 B
b
1 COST STRUCTURE =y REVENUE STREAMS

(Kuvio; Osterwalder & Pigneur. 2010,44 )



4.1 Globalpellet.fi liiketoiminnan kuvaus

Yritys on nuori ja kasvattaa toimintaansa kaikilla osa-alueilla. Yritystd perustettaessa
olisi ollut hyvi tehdi litketoimintasuunnitelma tai vastaava analyysi markkinoilla
olevista kilpailijoista ja asiakaskohderyhmistd. Kun katsotaan tarkemmin
kasvustrategian eri kohtia, tulisi kdyttaa erilaisia malleja, joilla pystytaan purkamaan
yrityksen osa-alueet erilleen ja siten tarkastelemaan niiden puutteita, vahvuuksia tai
laajentamista. Tdmin yrityksen kohdalla tullaan kayttimaan litketoimintamallia Lakana
(Canvas Business Model). Liiketoimintamalli ei sindnsi kerro vield mitddan nimelldén,
joten oheinen kuva kertoo enemmin kaytettavista litketoimintamallista ja

suunnitelmasta.

Business Model Canvas
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(Kuvio; Osterwalder & Pigneur. 2010,44 )



4.1.1 Strategia

Yritystoiminnassa strategian rooli on suunnitelma, jonka varassa se atkoo menestya
markkinoilla alan kilpailussa. Strategia pitda sisillddn kaksi asiaa, maarittelyn ja
toteuttamisen. Strategiaan kuuluu olennaisesti tirkeimmat yrityksen asiat kuten
investoinnit, verkosto ja tuotekehitys. Naista asioista myoOs paatetaan kuinka niita
otetaan kaytt6on ja milld tavalla. Strategia on yrityksen valitsema suunta johon halutaan
sen vaatimilla pelisdaannoilla. Méaritelma strategialle voi olla keinovalikoima yksittéisille
hankkeille tai teoille. Strategian tarkoitus on helpottaa kiytinnon ty6ti ja voimavarojen

suuntaamista, kun selvilld ovat yhteiset tavoitteet ja keinot.

(Viitala & Jylhi 2010, 69.)

4.1.2 Yrityksen kasvu 2012

Yritys perustettiin jo vuonna 2011, mutta sen toiminta oli tuolloin viela hyvin suppeaa.
Tuotanto oli vihaisti ja henkilostoa ei vield varsinaisesti ollut. Yritys aloitti kuitenkin
2012 vuoden alussa henkil6ston rekrytoinnin, jotta oman tuotannon aloittaminen olisi
mahdollista. Globalpellet.fi:lld oli kuitenkin hieman vaikeuksia tuotteen myymisen
kanssa ja yritys paittikin hakea apua asiaan konsulttiyrityksen kautta.

Konsulttiyritys loi markkinointi ja myyntikonseptin, mutta pian huomattiin, etta tuote
oli Suomessa viela suhteellisen tuntematon ja se johti asiakkaiden varovaisuuteen.
Muutaman kuukauden jilkeen, tehokkaan markkinoinnin ansiosta, huomattiin
kuluttajien kuitenkin olevan hyvin kiinnostunut vaihtoehtoisesta kuiviketuotteesta
muihin vanhothin ja tuttuihin verrattuna. Myynti lihtikin projektin aikana kovaan
nousuun ja kasvoi timin ansioista neljan seuraavan kuukauden aikana 200 %. Tama
kasvu jatkui tasaisesti vuoden loppuun asti. Haasteeksi myynnin kasvun myota tulikin
kysyntddn vastaaminen eli tuotanto. Raaka-aineita oli yritykselld kdytossadn rajallisesti,

mutta nykyinen tuotanto olisi tuplattava kysynnin vuoksi aiempaan nahden.
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4.1.3 Kasvu 2013 ja tulevaisuus

Kasvustrategian tarkoituksena on ryhtya kasvattamaan yrityksen toimintaa, joka rasittaa
yleensi alussa kannattavuutta. Yritykselld on omaa pddomaa kirjanpidon mukaan hyvin
vihan ja velkaa jo ennestdan melko paljon. Tarkoituksena on muuttaa yrityksen
toimintaa kasvun saamiseksi ilman mittavia investointeja kalustoon. Kaytinnossa tima
tarkoittaa, ettd tuotantokalusto pidetiin samana, mutta kuljetuskalustoa tullaan
vuokraamaan hetkellisiin toimintoihin ja ne keskittyvat pdaasiallisesti raaka-aineen
hankintavaiheeseen ja sen keriykseen. Suurimmat investoinnit kohdistuvat raaka-aineen
varastointiin, jotta se tuotantoa varten pystytaian sailyttimain kuivana ja tuoreena koko

vuoden.
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4.2 Asiakas segmentit(Customer Segments)

Ensimmiinen kohta asiakas segmentit (Customer Segments), ketd ovat yrityksen
asiakkaat. Kuluttajat jotka kayttavit lopputuotetta ja tuotetta myyvat jalleenmyyjat.
Ketka ndistd ovat potentiaalisia asiakkaita ja mihin kohderyhmiin kannattaa panostaa.
Kun tima asia on yritykselld selvilla, on helpompaa lihted suunnittelemaan tuotetta ja
mille asiakaskohderyhmille se on suunnattu. Yritykset yleensa suuntaavat tuotteensa
tietyille kuluttajille, etenkin siind tapauksessa kun puhutaan laajemmasta tuote- tai
palveluvalikoimasta. Tdmin avulla pystytddn tarjoamaan eri kohdesegmenteille palvelua

hyvin paljon laajemmalla asteella. (Osterwalder & Pigneur. 2010, 20-21.)

4.2.1 Hevostallit

Suomessa hevostallit on jaoteltu kolmeen eri ryhmaan. Niitd ovat ratsastuskoulut,
harrastetallit ja yksityistallit. Namd jaottelut on tehnyt Suomen Ratsastajainliitto ry.
Globalpellet.fi:n suurimmat asiakassegmentit ovat naista kaksi ensimmaista eli
ratsastuskoulut ja harrastetallit. Suurin syy tihdn ovat niissd pidetyt koulutukset ja ne
harjoittavat yritystoimintaa, kun taas yksityistalleilla on yleensa yksityishenkil6iden omia
hevosia, joita vain yllapidetadn. Koulu- ja harrastetalleissa on yleensi ostot kuivikkeiden
ja rehujen osalta keskitettyjd eli ne pyritidn ostamaan samoista paikoista ja yleensa
isommalla maaralla. Yksityistallien ostot voidaan my0s laittaa yhden henkilon
hoidettavaksi, mutta yleisin tapa on ollut niiden hankkiminen itse. Yksityistallien
menekki volyymin kannalta on suhteellisen matala joten nima asiakkaat jotka niitd
ostavat hankkivat sen jilleenmyyjan kautta (K-maatalous). Globalpellet.fi ei yleensa
toimita alle 500 kg:n mddrid asiakkaille. Ratsastuskoulut ja harrastetallit taas yleensa
tilaavat parin viikon tai jopa muutaman kuukauden kuivikkeet hevosille kerralla ja nama
maarit ovat yleensa 2000—10 000 kg kerralla, joten silloin toimitus tapahtuu suoraan
lihialueen talleille tehtaalta. Tamin takia esim. padkaupunkiseudun toimitukset
hoidettiin suoraan tehtaalta. Tdhan vaikutti myo6s se, ettei alueella ole jalleenmyyjan

myymalaa.
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4.3 Lisdarvo (Value Propositions)

Lisdaarvon vahvuus on hyvin asiakaskeskeinen. Lisdarvo tuotteessa on se tekijd, milla
saadaan kuluttajat kddntymian oman tarjotun tuotteen puoleen. Tami edesauttaa
olemaan hyvin tasaisessa kilpailutilanteessa se vahvempi osapuoli, johon asiakkaat
loppujen lopuksi kddntyvit. Tama voi olla esimerkiksi erilaiset asiakkaan saamat edut
ostetun tuotteen ohella, jonka ei kuitenkaan tarvitse olla konkreettinen, vaan se voi olla
myo6s jalkimarkkinoinnista tuleva palvelu. Tamantapaiset asiat tuovat yritykseen
lisdarvoja, jotka usein erottavat samoilla markkinoilla kilpailevat yritykset toisistaan.
Tillaisissa tapauksissa yritys on yleensi hyvin perilli oman kohderyhmin asiakkaiden
tarpeista ja niin ollen pystyy auttamaan ratkaisemaan asiakkaan ongelman oman tuote-
ja/ tai palveluseurannan avulla.

(Osterwalder & Pigneur. 2010, 20-21.)

4.3.1 Kilpailijoista erottuminen

Alalla vallitsee tilld hetkelld kova kilpailu ja toimijoita on tullut viime vuosina paljon
lisad. Globalpellet.fi:n peruspalvelu on hyvia ja kilpailijoista pystytain erottumaan
hyvin. Yritys tuottaa Itd-Uudeltamaalta tulevasta raaka-aineesta tasalaatuista ja hyvaa
olkipellettia. Yrityksen asiakaspalvelu on vuorovaikutteista niin puhelimitse kuin myos
sahkoisten keinojen avulla ja ndin asiakkaita pystytadn pitimain ajan tasalla.
Markkinointi kotimaisen tuotteen puolesta on vahvaa ja se kiinnittdakin suurimpien
talliyrittdjien huomion. Yritys mainostaa jatkuvasti alan lehdissa, omilla kotisivuilla ja
sosiaalisessa mediassa. Yksi suurimmista erottautumisen tekijoistd on vahva
jalkimarkkinointi. Globalpellet.fi on saanut itsellensd Suomessa vahvan jalansijan alan
markkinoilla ja brandin tunnettavuus on jatkuvasti vahvistumassa. Toimintaa myo6s

vahvistavat hyvit yhteistybkumppanit ja vahva jilleenmyyntiverkosto koko maassa.
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4.4 Asiakassuhteet (Customer Relationships)

Tami toiminta perustuu sithen, kuinka liiketoimintamallissa on otettu eri asiakasryhmit
huomioon. Pitdako yrityksen muokata tuotettaan eri asiakkaille. Esimerkkina pien
asiakkaille tuotteen toimitus tapahtuu eri tavalla kun verrattuna isoille asiakkaille, joilla
on tuotteen takia varattu isot varastot. Niiden asioiden kehittimiseksi pyydetdan
asiakkaalta paljon palautetta, jotta palvelua voidaan kehittda jatkossa toiminnan
parantamiseksi. Asiakaspalvelua voidaan my0s kehittdd raitiloidysti ja asiakas pystyy
itse esim. kirjautumaan palvelutarjoajan sivuille, mistd pystytidn seuraamaan omia
tapahtumia niin tilauksien kuin my6s muiden asiakastietojen kisittelyn suhteen.

(Osterwalder & Pigneur. 2010, 29.)

4.4.1 Ypijin Hevosopisto

Hevospisto sijaitsee Ypidjan kunnassa ja on maatalousalan oppilaitos. Hevosopiston
padtehtivini on hevosalan koulutuksen jirjestiminen, joihin sisiltyy ammatillisen
perus-, jatko- ja tiydennyskoulutukset. Opistolla on mahdollista kouluttautua
hevostenhoitajaksi, ratsastuksenohjaajaksi seka opettajaksi. Ammatillisen koulutuksen
lisiksi Hevosopisto tarjoaa lyhytkursseja, nuorien hevosten kouluttamista ja palveluja
matkailijoille. He jérjestiviat myos vuosittain lukuisia ratsastuskilpailuja ja muita
hevostapahtumia, joista suurin ja merkittivin on Finnderby. Suuren mittaluokan
opistona se onkin Pohjoismaiden suurin hevosoppilaitos. Vuosittain aloittaa 250 uutta
opiskelijaa ja heidan kdytossdan on noin 150 hevosta, jotka opisto omistaa. Samoissa
tiloissa toimii my6s MTT:n hevostutkimusyksikké ja sen hevoset ovat my6s
opetuskaytossa. Talleille kuitenkin mahtuu kaiken kaikkiaan hevosia jopa noin 400 kpl.
Hevosopisto on perustettu vuonna 1993 ja sen omistajia ovat Suomen valtio, Forssan,
Jokioisten ja Ypajian kunnat sekd Suomen Hippos ry ja Ratsastajainliitto ry.

(Ypajan Hevosopisto 2014)
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4.5 Kanavat (Channels)

Kanavien avulla on tarkoitus pdisti lihelle omaa asiakas kohderyhmii. On tirkedd
l6ytad hyvit kanavat, joiden avulla saadaan tavoiteltua kaikista tehokkaimmin halutut
asiakkaat. Kanavoiden tarkoitus on tuoda omien tuotteiden ja palveluiden olemassaolo
esille tehokkaasti kuluttajille. Mitka ovat yrityksen tuotteet, palvelut ja lisiarvot.
Kanavien kautta asiakas saa tuotteen myos itsellensd. Naissd tapauksissa puhutaan
myyntikanavista, onko se suoraan yritys joka toimittaa vai tuleeko se jilleenmyyjien
kautta kuluttajille. Kun myynti tapahtuu yrityksen yhteistybkumppanin kautta, on
toisen osapuolen vastuu hyvin tirked, kuinka hin tuo mahdollisille asiakkaille yrityksen
palvelut ja lisdarvot esille. Puhuttaessa kanavista yleisesti, tulevat esille ne yleisimmat

kanavat kuten esim. omat liikkkeet, jalleenmyyjat, verkkokaupat ja yhteistyOyritykset.

(Osterwalder & Pigneur. 2010, 27)

4.5.1 Markkinointi

Markkinoinnin paamaéiria on kysynnin luominen ja sithen vastaaminen
kohdemarkkinoilla. Markkinointia voidaan jakaa erilaisiin osiin kuten mm. myyntina,
mainontana, analyyseina ja laskemisena sekd kyselyistd huolehtimisena. Markkinointi
pitda sisallian hyvin paljon. Sen avulla pyritian hankkimaan kyseiselle yritykselle
asiakkaita, seka pyritadn vaikuttamaan asiakassuhteen siilymiseen ja sen kehittymiseen
jatkossa. Yrityksen panostus markkinointiin voi mahdollistaa asiakassuhteen
kehittymisen jatkossa kanta-asiakkaaksi. Markkinointistrategiaa rakennetaan paljon
yrityksen litkeidean pohjalta. Mitd keinoja halutaan kéyttii, jotta voidaan liikeidea
toteuttaa. Taman jalkeen voidaan mairittdaa markkinoinnin lyhyen ajan tavoite ja
suunnitella sithen tarvittavat toimenpiteet tavoitteiden saavuttamiseksi. Markkinoinnin
suunnitelmassa voidaan kayttii erilaisia malleja, kuten mille kohderyhmille se on
kohdistettu ja milla tavalla. Naita asioita voivat olla tuotteen perushyoty,
helppokayttoisyys, suorituskyky, turvallisuus tai sen muotoilu. McGarthyn (1954)
kehittima neljan P:n malli on ollut hyvin suosittu ja kaytetty malli tassa tapauksessa.

Tama malli kuvaa kilpailukeinoja myyjan nakokulmasta.
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e Product / tuote
e Price / hinta
e Place / saatavuus

e Promotion / viestinta

Niiden neljan P:n rinnalle on my6s nykyaan nostettu viides kohta, joka on

Personnel eli henkilosto.

Naita viitta kohtaa apuna kéyttden voidaan paistd tehokkaaseen markkinointiin

suunnitelmaa laatiessa, seki jatkossa sen konkreettisessa toteuttamisessa.

(Viitala & Jylhi 2010,116-118.)

4.5.2 Tuotteen markkinointi

Kun tima yritys alun perin ldhti toteuttamaan markkinointia, ei pohjana ollut kdytossa
litketoimintasuunnitelmaa siitd syysta, ettd sellaista ei oltu ikina laadittu. Markkinoinnin
kannalta oli hyvin paljon kysymyksid mitd haluttiin tuoda esille ja milld tavalla. Yritys
ottl ison askeleen vuoden alusta 2012 kun se palkkasi ulkoisen konsulttiyrityksen
laatimaan yritykselle myynti- ja markkinointisuunnitelmaa. Konsulttiyritys rakensi
suunnitelman, jota lihdettiin jalkauttamaan markkinoilla. Markkinointistrategiassa
kaytettiin paljon hyvaksi tuotteen tuomia etuja, kuten kotimaisuus, saatavuus,
lisdaaineeton tuote, nopeasti uusiutuva luonnonvara. Nama olivat niiti asioita jotka
olivat etuna kilpailijoithin nihden. Aluksi vastaanotto tuotteelle oli vaikea, silla
olkipelletti oli hyvin uusi asia ratsastusalalla. Muita kuivikkeita kuten turvetta ja
sahanpurua on kiytetty pitkddn Suomessa hevosten kuivikkeena ja tistd syysta
kuluttajat olivat hyvin arkoja uuden asian suhteen. Muutaman viikon jalkeen
talliyrittdjien kiinnostus kuitenkin nousi, silld yritys antoi tuotetta kokeiluun ilmaiseksi,
ainoastaan siitd syysta, ettd ennakkoluulot tuotetta kohtaan saataisiin poistettua. Tama
piti sisalladn paljon erilaisia toimenpiteitd. Mentiin asiakkaan luokse esittelemiin ja
kertomaan tuotteesta, heille tehtiin my6s koekarsina johon levitettiin tuotetta ja
opastettiin sen yllapitiminen jatkossa. Niin ollen talliyrittdjat nikivit tuotteen

kiytoksen ja sen helppouden. Tuotteen etuna on loppujen lopuksi kustannuksien
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vihentyminen tallin kiinteissd kustannuksissa kuten tallityontekijéiden tyémaarin
viheneminen, pystyttiin keskittymiin enemmain hevosiin eikd niiden karsinoiden
hoitamiseen. Jatteenkasittely kulut vihenivit, koska lannan sekaan kerdantynytta
kdytettya kuiviketta ei muodostunut yhtd paljon muihin kuivikkeisiin verrattuna.
Kokonaisuudessaan hy6ty ei nikynyt suoraan tuotteen ostohinnassa vaan enemmainkin

sen tuomien etujen ja hyotyjen ansiosta.

Kaiken timan lisiksi tehtiin vahvaa markkinointia sihkéisessia mediassa kuten internet
sivut, hakukoneoptimoinnit ja sosiaaliset mediat. Nama eivit kuitenkaan olleet niitd
tarkeimpia kanavia, koska tuote on sellainen joka pitad nahda kuinka se toimii ja timan
takia yritys oli hyvin vahvasti mukana erilaisissa tapahtumissa kuten hevosalan
messuilla, kilpailuissa ja my0s alan lehdissa. Kaiken kaikkiaan tima koko projekti toi
tuloksena seuraavan viiden kuukauden aikana huikean kysynnin kasvun. Myynti nousi
vuoden alkuun verrattuna noin 200 %. Markkinointi onnistui hyvin ja kuluttajat
alkoivat todella ymmirtdd tuotteen tuoman hyodyn. He pystyivit lyhyen ajan sisalld
huomaamaan, ettd kustannukset laskivat, ei suoraan ostaessa tuotetta vaan sen ansioista

laskevissa kiinteissa kuluissa.

4.5.3 Markkinoinnin yllipito

Tuote oli saatu hyvaian vauhtiin vuonna 2012. Tahién oli panostettu hyvin paljon rahaa,
joka oli ldhes vaistimatonta siind suhteessa, ettd markkinoille piti tulla nopeasti ja
nikyvisti. Suurimmat panostukset olivat alan lehdet sekd messut. Kuitenkin seuraavalle
vuodelle lihdettiin miettimain kustannustehokkaita kanavia. Naité olivat suurimmat
ratsastuskilpailut, messut ja siéhkoinen markkinointi. Suurin markkinoinninkin kannalta
tapahtuva asia oli tuotteen saatavuus. Yritykselld ei ollut edellisena vuonna
jalleenmyyjiverkostoa, mutta se muuttui, silli Rautakesko Oy kiinnostui tuotteesta. He
ottivat sen tuotevalikoimaan ja tarjosivat sitd omille kaupoille myytavaksi. Heidan omat
jalleenmyyjikaupat ovat K-maatalous kauppoja ja suurin osa naista on kauppias
vetoisia. Kaikki liikkeet eivit tietenkadn ottaneet tuotetta myyntiin, mutta ajatuksena oli
saada ympari Suomea sijainniltaan tirkedt kaupat mukaan. Tama mahdollisti tuotteen
puolesta hyvin saatavuuden ympiri Suomea. Kartalta katsottuna jilleenmyyijid olivat

Turku, Lohja, Himeenlinna, Tampere, Nurmijirvi, Kouvola, Kotka ja Oulu. Tuotetta
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oli siis saatavissa lahes kaikissa suurimmissa kaupungeissa. Tama tarkoitti kuitenkin
markkinoinnin laajentamista my6s jalleenmyyja kaupoille, sithen kuului radtaloity
tuotteen markkinointimateriaali sopiakseen kauppojen ja sen sisaltimiin brindin
ulkoasuun. Tasta syysta markkinoinnin kanavia muutettiin enemman jalleenmyyjia

tukevaksi toimenpiteeksi.
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5 Tulonlidhteitd (Revenue Streams)

Yrityksen tulot riippuvat hyvin paljon siitd kuinka asiakkaat ostavat tuotetta.
Tulonldhteet voivat kuitenkin olla erilaiset eri asiakassegmenteissa. Pienet asiakkaat
ostavat yleensd markkinoilta paljon sen mukaan, mika on edullisin. Isot asiakkaat
ostavat kokonaisuuteen katsoen, saavatko he ostettua tuotetta koko vuoden
kulutettavan maarin mukaan. Niistd puhutaan yleensa kiinteind vuosisopimuksina. Eri
tuotteet vaikuttavat my6s vahvasti yrityksen kassavirtaan. Mitd tuotetta myydain eniten,
mista tuotteista jad yritykselle paras katetuotto. Jilleenmyyjien rooli tissd tapauksessa
on hyvin tirked. Heille myydidin tasaisin ajoin ja heidin kanssa sopimukset ovat
pitkdaikaisia. Sopimukset helpottavat yritystdi myynnin ennusteissa, koska heidin
kohdallaan tuotteen menekki on tiedossa ja nididen osalta pystytiin laskemaan niistd

tuleva rahavirta yritykselle. (Osterwalder & Pigneur. 2010, 31.)

5.1 Rahoitus

Yrityksien rahoituksen riittiminen on keskeisimpii asioita kasvun kannalta. Yrityksen
rahoitus pitdisi riittda siten, etta silld voidaan maksaa kaikki toiminnasta atheutuvat
kulut. Niihin lukeutuvat investoinnit, velan takaisinmaksut sekd verot. Yrityksen
padomasijoittajat haluavat myos korvauksen omalle sijoitetulle paddomalle. Rahoitus on
hyvin tirked etenkin siind vaiheessa kun lahdetdan perustamaan yritystd seka sen
mahdollisten laajentamisten aikana. Yrityksen kasvun aikana investoinnit lukeutuvat
hyvin vahvasti mukaan. Niissd tapauksissa tullaan yleensa turvautumaan
padomarahoitukseen eli omistajien sijoittamaan rahaan tai pankkien my6ntimiin

lainarahoihin. (Viitala & Jylhi 2010, 316.)

5.2 2012 vuoden rahoitus

Yrityksen toiminta on olla olkipelletin tuottaja ja timd toiminta vaatii paljon suuria
panostuksia tuotantoon, raaka-aineisiin sekd henkil6stoon. Kaikki tuotantolinjat seka
tilat on tahin asti rahoitettu padomasijoituksilla ja padasiallisesti yrityksen omistajan
omasta puolesta. Yritykselld ei ole tihdn asti ollut yhtdan pankkilainaa ja kaikki toiminta
on pyoritetty omin avuin. Tilanteet ovat olleet aika ajoin hyvin haasteelliset, silld

toiminta on vaatinut omalaatuisuutensa vuoksi, my6s paljon muutoksia raaka-aineen
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hankinnassa, pellettien tuottamisessa sekd sen pakkaamisen kohdalla. Namé muutokset
tulivat pakostakin eteen siind vaitheessa kun tuottamista yksinkertaistettiin ja tehostettiin
tehtaalla. Esimerkkini voidaan ottaa tapaus pakkaamisen kohdalla. Rautakesko Oy
alkot tuotteen jilleenmyyjaksi. Vaatimuksena heilta oli pakata 20 kg sikkeja, jossa on
etiketti sekd EAN -koodi (viivakoodi). T4td sdkkikokoa oli tihdn asti pakattu kisin.
Kysynnin kasvun takia jouduttiin tissa kohtaa tehostamaan pakkaustoimintaa, silld
toimitusajat heiddn kohdalla ovat lyhyet ja volyymit suuret. Ainoa ratkaisu tdhin oli
hankkia automatisoitu pakkauslinja, joka liimaisi sakkiin etiketin sekd annostelisi juuri
oikean maarin tuotetta. Tallainen pakkauslinja 16ytyi loppujen lopuksi Italialaiselta
valmistajalta ja sen yritys osti. Pakkauslinjaa ei ollut sisallytetty sen vuoden
investointeihin ja siksi se rajoitti hyvin paljon muihin tuotannon osa-alueiden
tehostamiseen. Niiden investointien takia kahden ensimmiisen vuoden tulos oli
tappiollinen. 2012 vuoden kesi ja syksy oli hyvin sateinen mika vaikutti raaka-aineen
hankintaan. Se oli sind vuonna vihaista ja tarkoitti my0s sité, ettd valmista tavaraa ei
pystyttiisi tuottamaan tarvittavaa mairad. Tarkoittaen sitd, ettd muihin kiinteisiin ja

muuttuviin kuluihin tarvittiin pddomasijoittajalta rahaa, jotta toiminnan jatko olisi

mahdollista.
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5.3 Toiminta jatkossa

Tilanne 2013 vuoden keviilld naytti hyviltd, kysyntd oli kasvanut entisestdin ja raaka-
aineiden toimittajat ennustivat hyvia satoa tulevalle kesille seka syksylle. Kysyntda nosti
myos se, ettd Vapo oli vaikeuksissa omien turvetoimituksien kanssa ja tallinpitajat
etsivit vaihtoehtoisia kuivikkeita. Yritys paitti tehostaa myyntitoimintaansa
jalleenmyyjien kautta padasiallisesti Rautakesko Oy:n kanssa. Markkinointiin kaytettiin
hieman rahaa erilaisten kampanjoiden avulla, silld tultaisiin herdttiméin kuluttajien
huomio. Suurimman rahoituksen kohteena oli kuitenkin padasiallisesti tuotannon
tehostaminen. Jotta yritys osasi valmistautua uuteen raaka-aineen sadon korjuuseen, oli
panostettava paalin kerddjain. Se edesauttoi nopeamman raaka-aineen kerdiamisen, jotta
se saataisiin mahdollisimman tuoreena varastoon ja tuotettavaksi. Kun tuotetta myytiin
asiakkaille, huomattiin yksi ongelma, asiakkaiden maksukéyttaytyminen. Se muodostui
ongelmaksi silld yritys oli hyvin riippuvainen sisddn tulevasta kassavirrasta, pahimpina
aikoina satavia oli kymmenien tuhansien eurojen edestd. Tami vaikeutti hyvin paljon
omien maksujen maksamista ja ndissd tapauksissa jouduttiin turvautumaan
padomasijoittajan puoleen. Ilman suuria yllityksid muuttuvien kustannuksien kohdalla
yrityksen kassavirta piti toimintaa ylla ilman etta tarvittiin lisaa rahaa ulkopuolelta.
Jatkon kannalta on kaikki suurimmat investoinnit jo tehty, joten se ei tule vaatimaan
suurempia panostuksia jatkossa. Henkil6sté on optimoitu juuri sopivaksi toiminnan
kokoon nihden, jolloin tiedetddn palkkakustannukset jatkossa ja paljonko ne tulevat
maksamaan. Pakkaamiseen tarvittavat materiaalit on hankittu yhdesta paikasta, joten
niiden kulut tiedetdan my6s. Myynti tulee tehostumaan jalleenmyyjaverkoston kautta ja
tima vihentdd omaan logistitkkaan panostamisen ja vihentdd kuluja sen osalta. Ndmai
kaikki mahdollistavat jatkossa sen, ettd toiminta saadaan kadannettya tappiollisesta

toiminnasta voitolliseksi.
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6 Tarkeimmit kumppanit (Key Resources)

Kuinka yritys kokonaisuudessaan toimii, tarvitsee se monta apuria sen pyorittimiseen.
Nima ovat monesti raaka-aine toimittajat, alihankkijat, asiantuntijat ja rahoittajat.
Ilman niita ei voi yritys pyOrittda toimintaa kasvusta puhumattakaan. Tarkeimmat
kumppanit voivat olla my6s tietyt asiakkaat, joita voidaan kayttda tirkeina referensseina
ja ne tuovat uskottavuutta asiakkaille alan markkinoilla. (Osterwalder & Pigneur. 2010,

35.)

6.1 Henkilosto

Yrityksen menestys ja toiminta pohjautuu yrityksessd toimivien ihmisten varaan. Kun
mietitadn strategiaa, tulisi tissd tapauksessa ajatella, minkélaista osaamista tarvitaan
padstiksemme tavoiteltuun tulokseen. HenkilOst6d palkattaessa on kaikista tirkeinta,
ettd osataan hankkia oikeat ihmiset tarvittavaan asemaan. Silloin puhutaan yleisesti
henkilostostrategiasta. Henkiloston asema on muuttunut ajan kuluessa, ennen
hankittiin ty6voimaa tekemiin tuotetta sarjatuotantoon ja kehittimain tuotantoa.
Nykyaikana tima rooli ei enda ainoastaan riita vaan, tuotantopuolella toimivien
henkil6iden tulisi my0s jatkuvasti kehittdd itseddn, tyotidn sekd tyGympiristoddn, jotta
paastaisiin kaikista tehokkaimpaan tulokseen. Henkiloston tulisi olla motivoituneita
osaajia eikd pelkistdan suorittajia. Syind tihan voidaan katsoa yrityksien toiminnan
tapojen muuttuminen monimutkaisemmaksi ja nopeammaksi. Henkiloston tulisi pysya
mukana jatkuvassa kehityksen vauhdissa ja tuottamaan toivottua kehitysta tuotannon

kohdalla. (Viitala & Jylhi 2010, 220.)

6.2 Tilanne nyt

Nykyiseen toimintamalliin olisi tehtdva muutoksia, jotta uusi strategia saadaan
toimivaksi. Kasvustrategia tosin ei tissd médrin vaadi mitddn dramaattisia muutoksia,
vaan tarkoituksena olisi fokusoida toimintaa enemmain tarkeimpiin asioihin. Tuotantoa
tulisi tiivistda toisen linjaston kaynnistimisen kohdalla niin, ettd yksi henkil6 pystyisi
valvomaan puristustoimintaa ohjainyksikéistd. Haastavaksi tissd muodostuu kuitenkin
se, ettd vian tullessa ei pystytd tehokkaasti valvomaan toisen linjan toimintaa.

Olkipelletin valmistaminen on hyvin tarkkaa tyota, jossa tarkkaillaan puristusvauhtia,
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limpétilaa seki sidosaineen eli veden sekoittamista puristusvaiheessa. Raaka- aineen
hankinnan nostattaminen nykyisesta 1500 tonnista 3000 tonniin vaatii myos
henkil6stévoimavaroja kentille. Nykyisin yksi henkil6 ajaa raaka-ainetta tehtaalle
taysiperdkuorma-autolla ja pelloilta nostetaan raaka-aine tulevana syksyni kahteen
micheen. Olkipaalien keriys pelloilta tarvitsee yhden michen joka kuljettaa traktoria
sekd perissi vedettdvaa paalikeradjad. Aikaisemmin timi toiminta on vaatinut 3-4
henked, mutta nykyisesté se joudutaan nostamaan jopa 5-6 henkil66n. Tihin
toimintaan pystytddn ja pitda ottaa hetkellisesti lisivoimavaroja henkil6ston osalta jos

aikataulutus menee tiukaksi.

6.3 Mihin pyritdin

Yritys on henkiloston kohdalla hankalassa tilanteessa koska tuote, jota tuotetaan, on
sesonkituote ja ndin ollen tarkoittaa sitd, ettd palkkamenojen kohdalla kesd on hyvin
haastavaa aikaa. Tuotetta ei tuoteta noin kolmen kuukauden aikana laisinkaan ja silloin
tyopanos henkilostolla keskittyy enemmainkin laitehuoltoihin ja seuraavan sesongin
valmisteluihin. Hyvand muutoksena tédssa tapauksessa voisi olla méariaikaiset
tyosuhteet tai jopa vuokrahenkiloston kayttiminen. Vuokrattua tyGvoimaa voitaisiin
kayttdd hyotyni esim. kuljetuksien ja varastointien kohdalla. Niin ollen vakituiset
tyontekijit jotka ovat ammattitaitoisia ja koulutettuja laitteiston puolella voisivat
keskittyd enemmin tuotannon tehostamisen muutoksiin sekd suunnitteluun. Sesongin
ulkopuolella on hyvii aikaa tehdid mahdollisia muutoksia linjastoon, jotka edesauttavat

jatkon kannalta tuotannon tehostamista.
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7 Keskeiset toimet (Key Activities)

Mita yrityksen tulee tehdé toimiakseen menestyksellisesti. Keskeisend toimena on
tuotannon toiminta ja sen kehittdminen. Tuote tyydyttda asiakkaan tarpeet ja
mahdollisesti ratkaisee yleisen ongelman, jotta tihin paistdan tuleeko tuotetta muuttaa
tai kehittda sen puolesta. Jatkuvasti tulisi my6s seurata markkinoita, kuinka oma tuote
erottuu muista kilpailevista tuotteista. Naihin asioihin vaikuttavat my6s hyvin vahvasti
yrityksen asettamat arvot. Halutaan esim. tuottaa tuotetta tai palvelua kotimaassa tai

kayttdd ldhialueelta tulevia resursseja kuten raaka-ainetta tai henkilostéd. (Osterwalder

& Pigneur. 2010, 37.)

7.1 Raaka-aine

Tamain yrityksen suurimpia haasteita raaka-aineen saatavuuden osalta on kesin sai,

silld se médrittdd hyvin paljon millainen on tuleva viljasato. Kun ilmasto on ollut keslla
hyvin sateinen, jad monesti sadon kasvu vahiiseksi. Kosteus on my6s iso haaste kun
ruvetaan loppukesi — alkusyksysta kerdamaiin olkea pellolta. Raaka-aineessa on hyvana
puolena se, ettd tuotannossa voidaan kayttid eri raaka-ainelaatuja kuten,

vehni-, ohra- ja kauraolkea. Nami kaikki kolme raaka-ainetta muistuttavat hyvin paljon

toisiaan ja oikeastaan suurin ero niissd on vain viriero ulkoapiin katsottuna.

Kaikille viljelijoille on maksettu sovitusti sama summa raaka-aineesta. Se on laskettu
kerittyjen olkipaalien mukaan ja sithen vaikuttaa oleellisesti olkipaalien paino. Tama
johtuu siita syystd, ettd monilla toimittajilla on eripituista olkea ja tima johtuu
viljalajikkeesta. Olkipaaleista otetaan satunnaisia ndytekappaleita ja ne punnitaan
tehtaalla ennen varastointia. Yleisesti paalien paino on 350—400 kg vililla. Tuotannossa
olkipaalista tulee noin kaksi prosenttia hukkaa, joten tata kautta voidaan laskea kuinka
paljon tarvitaan raaka-ainetta seuraavan vuoden tuotantoon. Kun ensimmadinen
hehtaari on paalattu maanviljelijan pellolta, voidaan laskea yleisesti myos keskiarvo

kerittavalle pinta-alalle.
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Yrityksen kayttima raaka-aine hankitaan Itd-Uudeltamaalta ja se tulee suoraan
viljelijoilta, jotka myyvit olkea yritykselle hehtaari méariisesti. Viime vuosina

raaka -ainetoimittajia on ollut 10 - 20 kappaletta ja ndma toimittajat on jaksotettu
toimituksien suhteen siten, ettd noin kaksi kolmasosaa viljelijoista myy olkea pelloilta.
Jaksotus on tehty siitd syysta, ettd olki yleensa kynnetdan takaisin peltoon, silld pelto on
my0s riippuvainen oljen tuomista ravinteista. Jos pellosta otetaan litkaa ravinteita pois,
ei pelto tuota jatkossa yhta hyvin viljeltavaa tuotetta. Taman jaksotuksen tekevit
viljelijit itse ja sen mukaan yritys valitsee seuraavan vuoden toimittajat yhdessa kaikkien

viljelijéiden kanssa.

7.2 Varastointi

Raaka-aineen varastointi on hoidettu padasiassa yrityksen omissa tiloissa ja halleissa.
2012 loppukesa ja alkusyksy olivat niin sateiset, ettd olkea el saatu varastoitua kuin noin
00 % tarvittavasta madristd. Tarkoittaen sitd, ettd tuotanto kirsi tistd syystd paljon ja
yritys el pystynyt tuottamaan tarpeeksi asiakkaiden kysyntdin. Seuraavalle vuodelle
varastoinnin kannalta muutettiin varastointi tapaa osalle mairasta. Noin 20 %
olkipaaleista varastoitiin tuotantolaitoksen varastoon. Seuraava 20 % varastoitiin ulkona
olevaan katettuun halliin, jossa ne ovat sateen suojassa. Loput paalit varastoitiin vahin
matkan padhin tehtaasta sijaitsevalle kenttdalueelle, jossa ne pakattiin péallekkdin ja

paalit katettiin muovipaillysteelld, kuitenkin niin etté sielld on ilmaraot paalien valissa.

Varastoinnilla on hyvin iso rooli tuotantoa ajatellen, silld olkipaalien kosteusprosentin
tulee olla oikea puristuslinjaan mennessa. Jos kosteus on liian suuri, ei olki puristu
pelletti muotoon vaan se jid muruksi. Puristusmatriisi menee my6s tukkoon jos raaka-

aine on lilan kosteaa lampd6puristuksen aikana.

25



8 Tarkeimmit suhteet (Key Partnership)

Yritykset luovat paljon tirkeitd suhteita toimiakseen. Yhteistyosuhde on vilttimaton
kulmakivi toiminnan kannalta. Suhteita luodaan optimoidakseen liiketoiminnan, ndiden
etuja ovat riskien vihentiminen tai resurssien hankkiminen. Ndmi eri suhteet on jaettu
yleensi neljadn eri kategoriaan. Strategillinen yhteisty6 toisen yrityksen kanssa, joka ei
ole suora kilpailija. Yhteistyo kilpailijan kanssa, josta molemmat yritykset hyotyvit.
Yhteinen yritystoiminta, jossa kaksi eri yritystd yhdistda voimansa tuottaakseen
paremman palvelun tai tuotteen. Naitd ovat yleisesti raaka-aine ja tuottajan
yhdistyminen. Kaikista yleisin ndistd neljdstd on kuitenkin tuottajan ja raaka-aine
toimittajan suhde. TAma takaa yleensi tuottajalle luotettavan raaka-aine toimittajan.

(Osterwalder & Pigneur. 2010, 39.)

8.1 Viljelijat

Yrityksen suurin ja tirkein yhteistyokumppani on maanviljelijit ja etenkin sellaiset,
jotka ovat padasiallisesti keskittyneet eri viljojen kasvatukseen. Heiddn
paitoimenkuvansa on tietenkin kasvattaa vuosittain viljasatoa, mutta sivutuotteena
saadaan siitd myOs olkea. Maanviljelijit on tarkasti valittu, silld kriteerind raaka-aineelle
on viljalajike vehni-, ohra-, ja kauraolki. Ndma eivit saa myOskain sisiltda sellaisia
aineita, jotka ovat olkien jalkikaytossa kiellettyja kuten erilaiset torjunta-aineet. Muita
kriteerejd ovat myOs hehtaarimidirit, jossa viljaa kasvatetaan. Yleisesti rajana on pidetty
100 hehtaaria, tarkoittaen, ettd viljeltivin alueen koko tulisi olla minimissaian timén
verran. Yrityksen kannalta my6s sijainti on hyvin oleellinen asia. Kaikki raaka-aine
toimittajat on valittu myos sen kannalta, ettd kuljetuskustannukset pysyisivit
maltillisina. Kaikki viljelijat on pyritty valitsemaan 50 km sateelta yrityksen

toimipisteesta.
Suurimmat maanviljelijit sijoittuvat Sipoon, Porvoon, Helsingin ja Loviisan alueelle.

Suurimmat maanviljelijat ovat kuitenkin Loviisan alueella. Sielta tulee noin 60 %

kerattavasta raaka-aine madrasta.
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Aikaisemmin on jaljelle jadnyt olki ollut niin sanotusti hukkatuote, joka yleensa
kynnetdin takaisin peltoon. Olkipelletin valmistuksen ansiosta timi mahdollistaa
kuitenkin maanviljelijoille lisatienestin viljan myymisen ohella. Olkipelletin valmistus
tuo siis my6s ldhialueen viljelijéille mahdollisuuden laajentaa myytivid tuotteita. Tdmin
takia nykyaian maanviljelijat pitavat toimintaa hyvin tervetulleena ja myos mielellaan

lihtevat mukaan yhteisty6hon.

8.2 Rautakesko

Rautakeskon kaupat keskittyvit kodin rakentamiseen ja sisustamiseen. Asiakkaita ovat
niin yksityiset kuluttajat kuin my0s yritysasiakkaat. Rautakesko toimii kahdeksassa eri
maassa ja johtavat my0Os kuutta vihittiiskappaketjua, joita ovat K-rauta, Rautia,
K-maatalous, Byggmakker, Senukai ja OMA. Rautakesko on Euroopan viidenneksi

suurin yritys rakentamisen ja kodin kunnostamisen markkinoilla.

( Kesko yrityksena. 2014.)

K-maatalouskaupat ovat keskittyneet maatalouspuolelle, kaupat tarjoavat ratkaisuja
maatalousyrittdjille. Kauppojen tuotetarjontaan lukeutuvat maa- ja
metsataloustuotannossa ja koneurakoinnissa tarvittavat koneet, tarvikkeet ja palvelut.
Hevosalalle tarjonta on myos monipuolista ja edustaa alan johtavia tuotteita.
Kokonaisuudessaan verkosto kattaa koko Suomen 83 liikkkeen avulla.

( K-maatalous ketju 2014.)

Globalpellet.fi aloitti virallisesti yhteistyon Rautakeskon kanssa vuonna 2012 syksylla.
Kaikki sai alkunsa kun yksi K-maatalous liikkeesté kiinnostui myymain olkipellettid
litkkeessa. Hyvan menekin puolesta teki puskaradio oman tehtivinsa ja pari muuta
saman ketjun litkettd halusi my0Os tuotteen myyntiin. Tama johti kuitenkin sithen, ettd
Rautakesko pyysi yritystd neuvottelun kautta heille toimittajaksi. Tdman ansiosta oli
suurin ongelma kutakuinkin ratkaistu eli kuinka saadaan koko Suomen kattava
jalleenmyyjiverkosto. Nopeasti asiat kehittyivit ja jo 2013 vuoden alusta oli ympiri

Suomea yrityksen valmistamaa olkipellettid saatavilla.
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9 Kustannusrakenne (Cost Structure)

Kiinteit ja muuttuvat kustannukset tulisi olla hyvissi ajoin tiedossa yrityksen
litketoimintasuunnitelmassa ennen kuin toiminta aloitetaan. Kuinka paljon tarvitaan
padomaa toiminnan pyorittamiseksi. Mitkd ovat ne suurimmat kustannukset
tuotannossa, henkilston palkkauksessa, sekd kuinka paljon tarvitaan jatkossa pddomaa
toimintaan tai sen laajentamiseen. Yrityksen tulisi olla my6s varautunut muuttuviin
raaka-ainehintoihin tai katteiden alentamiseen, mahdollisissa markkinoilla tapahtuvien
hintojen muutoksissa. Kustannusrakenteisiin voidaan laskea my6s kasvun kannalta tai

toiminnan tehostamiseksi erilaiset investoinnit. (Osterwalder & Pigneur. 2010, 41.)

9.1 Investoinnit

Liiketoiminnassa investointi tarkoittaa minka tahansa rahan kayttod, joka panostetaan
johonkin asiaan tarkoituksena tuoda vastineena tuloja. Sen tarkoituksena voi olla
kustannuksien sddstiminen tai saada muunlaista hyotya pitkilld aikavalilld. Investointeja
voidaan kayttid monella eri tavalla kuten tuotantotiloihin, kalustoon tai koneiden
lisiamiseen tai jo olemassa olevan laitteiston laajentamiseen. Investoinnit naiden
kohdalla yleensi tuovat tehokkuutta tai kustannuksien alentamista. Investoinnit ovat
pitkaaikaisia tuotannontekijoita, jotka vahenevat vihitellen. Tehtaissa investoinnit
keskittyvit reaali-investointeihin, joilla tarkoitetaan esim. tuotantolaitoksen
rakentamista tai vaikkapa kaluston hankkimista yritykselle. Rahoitusinvestoinnit taas
omalta osaltaan keskittyvat valilliseen sijoittamiseen, kuten ostamalla
arvopaperimarkkinoilta esim. obligaatioita. Ndiden toimien tarkoitukset ovat yleensi
kauaskantoiset ja niilla tahdatain tulevaisuuteen, sekd mahdollistetaan yrityksen kasvu

ja aseman vahvistuminen my&s jatkon kannalta. (Viitala & Jylhd 2010, 69.)

9.2 Tuotannon aloitus

Tehtaan toiminta alkoi varsinaisesti laitehankinnoilla loppu vuodesta 2011. Silloin
Sipoon Nikkilddn sijaitsevaan tilaan yrityksen omistaja osti Baltian maista yhden
pellettipuristimen. Tuottaminen alkoi kuitenkin vasta vuonna 2012 kevailld, johtuen
raaka-aineen saatavuudesta. Seuraavan kuluvan vuoden aikana yrityksen johto paatti
kuitenkin investoivansa tuotantoon siten, etta rinnalle hankittiin toinen

pellettipuristinlinja lisad. Tdhan paatokseen he paatyivit siitd syystd, ettd kysyntd oli
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lihtenyt kasvamaan entisestdan hyvin voimakkaasti ja yhden linjaston tuotannolla ei
pystyttiisi vastaamaan kysynnin miirdin. Yhden puristuslinjan lisdys kuitenkin tarkoitti
sitd, ettd raaka-aineen hankinta tulisi tuplata ja sen osalta tuomiin haasteisiin tulisi my6s
investoida tietynlaisiin asioihin kuten kuljetus ja kerdyskalustoon. Varaosat linjastoon
tuli my6s ottaa huomioon ja nithin yritys panosti my6s hyvin vahvasti, silla jos tata
asiaa olisi sivuutettu, olisi rikkoontumisen tai varaosan puuttumisen takia tuotanto
pysahtynyt ja sellaiseen ei kuitenkaan ollut varaa. Sesonkiaikaan laitteiston piti olla

kaynnissa ldhes tauotta tyopiivin aikana.

9.3 Muutoksien tavoite

Toiminnan parantamiseksi tulisi yrityksen miettid tuotantolaitoksen vaihtamista toisiin
tilothin. Nykyinen tuotantolaitos sijaitsee asuinalueen vieressa, joka hankaloittaa
toimintaa silla, ettd tuotantoa voidaan yllapitda vain arkipiivina ja sen sallimissa
kelloajoissa. Tdma tarkoittaa sitd, ettd tuotantoa ei voida tehostaa lisidamalld tuotannon
vuoroja esim. ilta- tai yoévuoroilla, vaan kaikki tuottaminen kohdistuu ainoastaan yhteen
vuoroon. Raaka-aineen varastoinnin kannalta katsottuna ei my6skéddn timéinhetkinen
paikka sovellu sille hyvin rajallisten varastointitilojen takia. Yrityksen kannattaa jatkossa
miettid investointien kannalta tuotantotilojen hankkimista tai vuokraamista
tehdasalueilta ja etenkin sellaiselta alueelta mihin kulku raskaan litkenteen osalta on
helppoa seka raaka- aineen varastointi tarvittavalle méirille olisi mahdollista.
Muutoksen kannalta helpottuisi ja tehostuisi my6s tuotettavan tuotteen tekeminen,

koska silloin ei mairaykset ja rajoitukset olisi ongelmana tuotannon osalta.
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10 SWOT-analyysi

Tamin analyysin avulla pystymme maarittimaan yrityksen tilannetta jakamalla se
neljadn tekijadn: vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet sekid uhat (Strengths,
Weaknesses, Opportunities, Threats ). Tatd menetelmai on kaytetty maailmalla hyvin
paljon ja onkin sen ansiosta yksi suosituimmista analyyseista. Ideana on kartoittaa
toimialan tuomat haasteet. Yrityksen vahvuudet ja heikkoudet painottuvat
pédasiallisesti yrityksen sisiisiin asioihin, kun taas mahdollisuuksien ja uhkien kohdalla

keskitytddn ympirist6on ja tulevaisuuteen. (Kamensky 2006, 191-192.)

Vahvat puolet: Heikot puolet:
e Kiytd hyviksi e Viltad
e Vahvista e Lievenni
e Poista
Mahdollisuudet: Uhat:
e Varmista niiden e Kierra
hy6dyntiminen e Lievenni
e Poista

SWOT-analyysin johtopaatosten viitekehikko (Kamensky 2006,192, Kuva 5.26)

10.1 Yrityksen vahvuudet

Yrityksen sijainti on etu verrattuna kilpailijoihin ja sen ansiosta tuotetta saadaan
toimitettua nopeasti jalleenmyyjille sekd muille asiakkaille. Tuotannossa kaytettava
raaka-aine tulee lahelld sijaitsevilta maatiloilta, jolloin kuljetuskustannukset sen osalta
pysyvat alhaisina. Suurimpana erottautumisen tekijind pidetidn kuitenkin
kotimaisuutta, silla tuote poikkeaa muista toimijoista kotimaisuudellaan. Kuluttajien
luottamus tind piivind on hyvin vahvasti sen mukaan missi tuote on tehty ja tima asia

on yrityksen suurin vahvuus.
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10.2 Heikkoudet

Suomessa tuotettava olkipelletti on palkkakustannuksiltaan ja tuotannon osalta
kalliimpaa kuin kilpailijoiden, jotka tuottavat sitd Baltian maissa ja tistid syysta
myyntihinta on noin 15- 20 % kalliimpi kuin kilpailijoiden myymi olkipelletti.
Raaka-aineen hankinta aika on hyvin lyhyt ja se tapahtuu noin kahden kuukauden
aikana. Suomen lyhyt kesa seki kosteat syksyt tekevit my6s raaka-aineen saannin hyvin
hankalaksi, silld kostea ja viiled kesdsda tekee sadosta heikon ja vaikeaksi kerittivin.
Tehtaan tuotanto on suoraan vuorovaikutuksessa raaka-aine hankintaan ja on niin
ollen hyvin riippuvainen siitd. Tama on yritykselle jokavuotinen riski ja voi my6s

mahdollisesti tehda yritykselle hyvin paljon taloudellista tappiota.

10.3 Mahdollisuudet

Suurempi tuotanto kapasiteetti antaa mahdollisuuden vastata tuotteen kysyntain,
jolloin my6s kysynnin kasvu mahdollistaa tuotteen hinnan alentamisen. Suurimmaksi
osaksi tissi tilanteessa auttaa my6s hyva jalleenmyynti verkosto. Sen avulla myyntia

tissd tapauksessa kasvatetaan ympiri Suomea.

10.4 Uhat

Uudet kilpailijat sekd mahdolliset muut kotimaiset tuottajat vaikeuttavat myynnin
kasvua. Suomen hallituksen kanta my0s turpeen uusiin nostolupiin vaikuttaa vahvasti
olkipelletin kysyntdan. Olkipelletin kysynta tulee hieman laskemaan, jos turpeen saanti
parantuu edellisvuosiin nahden. Kilpailijoiden alhaiset hinnat, sekd mahdolliset hinnan

alennukset nykyisestddn vaikuttavat vahvasti yrityksen katetuottoon.
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11 Oleelliset asiat tulevaisuudessa

Tulevaisuuden osalta Globalpellet.fi tulisi keskittya raaka-aineiden varastointiin seka
sen tuottamisen jaksottamiseen. Jaksotus tarkoittaa enemminkin tuotteen tuottamista
sesongin ja kysynnian mukaan. Tdhin asti nykyinen varastointi kuitenkin rajoittaa sen
tekemista, silld tuotetta varastoidaan ulkona. Tuotantotilojen sijainti ovat hyvin
haasteellisessa asemassa ja ne tulisi sijoittaa tehdas alueelle nykyisesta asuinalueesta.
Tama toiminta mahdollistaisi tuotannon lisdidmisen ja tehostamisen myos muille
tyévuoroille vuorokauden eri kelloajoille. Se mahdollistaa uusien tyontekijéiden
palkkaamisen ja kouluttamisen. Nykyisistd tyontekijoisté linjalla voitaisiin timan
ansiosta tehda niin sanottuja vuoropaallikoitd. Kuitenkin investointeja kannattaa
panostaa jatkossa mahdollisesti tilojen vuokraamiseen, jossa olisi mahdollista sailyttaa
koko raaka-aine méiri ja se pystyttdisiin tehokkaasti ottamaan tuotantoon kaytettaviksi
ilman huomattavia sisaisié siirtoja. Yritys kayttaa jalleenmyyjaverkostoa tuotteen
myymiseen ja se on kaikista tehokkain tapa. Kannattaisi miettid jatkossa mahdollisesti
keskittya ainoastaan olkipelletin tuottamiseen ja timin myo6td ulkoistaa myynti taysin.
Sen tuomat edut olisivat markkinointi kustannuksien laskeminen ja
kuljetuskustannuksien vaheneminen. Tdma olisi olennaisesti jo huomattava sdasto
kustannuksiin katsottuna. Yritys tulee aina olemaan kovassa kilpailussa verrattuna
muihin kilpailijoihin, mutta erottautuvuudella pystytddn tuomaan paremmin esiin
tuotetta. Kotimaisuus on kaikista vahvin ase kovassa kilpailussa ja etenkin kun

puhutaan ekologisuudesta ja sen raaka-aineen uusiutumisesta.
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12 Oma oppiminen

Opinniytetyon prosessin aikana suurin oppiminen tuli jo olevien tietojen
syventymiseen eri teorioiden osalta. Tdssa projektissa kiytetyt teoriat ja lahteet
tiydensivit jo aikaisempaa tietouttani asiasta. Kisiteltdvid asioita kdivimme koulussa lipi
jo ensi metreilld, kuten erilaiset liiketoimintasuunnitelmat ja mallit. Projektin tekemisen
avuksi kdytin my0s jo entuudestaan tuttuja kirjoja, joita kdytimme eri kursseilla
opiskelun aikana. Monessa kohdassa tuli my6s mieleeni monia jo koulussa opetettuja
asioita, niin henkil6ston kuin myos markkinoinnin saralta. Opinnéytetyossa kaytin
hyvikseni my6s paljon internetistd saatuja lihteitd johtuen toimialan omalaatuisuuden
vuoksi. Monissa eri kohdissa peilasin aikaisempia tekemiini projekteja timan tyon
tekemiseen ja ndistd huomasin, ettd vaikka toimiala voi olla aivan eri, ovat kidytinnossa
asiat hyvin lihelld toisiaan. Teorian pohjalta saatavaa aineistoa oli hyvinkin paljon,
mutta niistd kaikista oleellisimmat asiat esille saatavaksi ja muokattua tihin ty6hon oli
suhteellisen haasteellista. Tama opinnaytety6 perustui paljon omakohtaisiin
kokemuksiin, joita sain yrityksessd toimiessani. Tyoharjoittelu aikani oli my6s hyvin
merkittdvissd osassa tdssd tyossa, silld itse toteutin myyntikonsulttifirmassa
toimeksiannon juuri tille kyseiselle olkipellettiyritykselle. Ilman koulusta saatuja oppeja
en olisi pystynyt tekemiin titikain asiaa. Joten loppujen lopuksi koulu mahdollisti
tyoharjoitteluni jilkeisen saadun tyopaikan. Olkipelletin tuottaminen suomessa on
hyvin vihiisti ja oppiakseen alan, tulee sitd seurata vierestd hyvinkin paljon. Oppi tulee
kokonaisuudessaan seuraamalla alaa ja markkinoiden kayttaytymistd. Taman alan ja
toiminnan ymmartiminen on huomattavasti helpompaa koulusta saatujen opetuksien
avulla, uskaltaisin sanoa ettd se on jopa lihes mahdotonta jos eivit perustiedot asioista
ole tiedossa tai opeteltuna. Kokonaisuudessaan prosessi on ollut hyvin pitka, mutta
opettavainen. Opinndytetyé on mielestini tille yritykselle hyva ohjeistus jatkon
kannalta ja he voivat pohtia jo ennalta asioita jotka tulevat tulevaisuudessa viistimatta
eteen. Kaiken kaikkiaan olen tyytyviinen timin tyon tekemisen osalta myos siithen, ettd
osaan katsoa suuremmalla kokonaiskuvalla yrityksien asioita jatkossa, kun puhutaan

esim. yrityksen kannattavuudesta.

Aikataulullisesti oli ty6 hyvin vaikea, tein samanaikaisesti toita yrityksessa ja kirjoitin
lopputy6ti. Kovien tyokiireiden takia tulikin lopputy6ssd varsin alussa jo lihes vuoden

tauko. Osa asioista tuli kirjoitettua samanaikaisesti kun yrityksessé tuli muutoksia ja se
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tekikin haastavaksi pitdd asiat kirjoittamisen ohella ajan tasalla. Alkuperiisessa
aikataulussa en siis pystynyt pysymain milldan. Kovassa kiireessa tehty ty6 olisi
vaikuttanut timin opinnaytetyon laatuun hyvin vahvasti. Nyt kuitenkin loppuvuoden
2014 aikana laatimani aikataulu on pitinyt hyvin, silld jaksotin eri osioiden

valmistumisajat itselleni.
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