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1 Johdanto 

Raportti johdattelee lukijan Olkipellettitehtaan Globalpellet.fi yrityksen toimintaan ja 

yrityksen toimintaympäristöön, johon vaikuttavat eri seikat mm. yhteiskunta, kilpailijat, 

alan kasvu sekä henkilöstön ja yrityksen tuotannon kasvattaminen maltillisesti. 

 

Edellä mainittujen seikkojen pohjalta ryhdytään laatimaan kasvustrategiaa yritykselle, 

jonka tehtävänä on saada yrityksen kannattavuus paremmaksi priorisoimalla 

tärkeimmät kohdat ja toimenpiteet kasvun kannalta, sekä selvittää mihin asioihin tulisi 

panostaa ja keskittyä investointien kannalta, jotta kasvu olisi kaikista 

kustannustehokkainta tulevaisuuteen katsoen. 

 

Kasvustrategian tehtävänä on ohjata yrityksen toimintaa haluttuun suuntaan ja saada 

strategia toteutettua yrityksen toiminnan jokaisessa kohdassa, jotta se olisi 

tulevaisuudessa yrityksen kannalta kustannustehokasta ja auttaa yritystä kasvamaan 

oikealla tavalla tuotantoon, henkilöstöön sekä myyntiin katsottuna. Kasvustrategiaa 

laatiessa käytettiin tietynlaista liiketoiminta mallia ja tästä syystä raportissa käydään 

pääasiassa niihin kuuluvia asioita läpi. 
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1.1 Opinnäytetyön valinta 

 

Opinnäytetyön valintaan vaikutti eniten oma, viimeisen kahden vuoden alalla 

työskentelyn aikana tuoma kokemus sekä kilpailu alalla yleisesti. Olkikuivikemarkkinat 

Suomessa ovat muuttuneet viimeisen kahden vuoden aikana todella paljon. Jotta 

pystytään vastaamaan alaan kohdistuneisiin muutoksiin, on omaa toimintaa lähdettävä 

muokkaamaan sen mukaisesti. Opinnäytetyön aiheen valinta tuli myös yrityksen johdon 

pyynnöstä ja sitä tullaan käyttämään ohjeistuksena, kun yrityksen toimintaa lähdetään 

muokkaamaan kaikilla eri osa alueilla. Yritykselle ei ole myöskään aikaisemmin tehty 

tämän kaltaista liiketoimintasuunnitelmaa ja nyt tämän ohjeen avulla pystytään jatkossa 

lähteä toteuttamaan konkreettisia muutoksia. Suurin osa päätöksistä ja eri 

muutosvaiheista perustuu yrityksen omiin kokemuksiin, jotka on saatu niin asiakkailta 

kuin myös muilta sidosryhmiltä kuten yhteistyökumppaneilta ja jälleenmyyjiltä. 

 

 

1.2 Käsiteltävä kohde 

Suurimmat haasteet tulevat pääasiallisesti tuotannon ja henkilöstön osalta.  

2012 henkilöstöön kuului neljä, mutta tällä hetkellä se on noussut jo kahdeksaan 

henkilöön. Tämä henkilöstö on jakautunut siten, että tuotannossa työskentelee kolme 

henkilöä, toimitukset ja pakkauksen hoitaa yksi henkilö ja yksi henkilö vastaa 

toimituksista kuorma-autolla lähiseudulle.  Hallinnossa toimii toimitusjohtaja ja 

myynnistä ja markkinoinnista vastaava henkilö, sekä yrityksen omistaja.  

 

Hevosalan toiminta on sesonkiluonteista kun katsomme kuivikkeiden osalta, sillä 

kesäisin kuivikkeen käyttö on vähäistä hevosten ollessa ulkona laitumella.  

Tästä johtuen olkipellettiä ei tuoteta kesäisin, vaan silloin keskitytään hankkimaan 

raaka-ainetta varastolle. Tämä tarkoittaa sitä, että kesäisin tuotto on hyvin alhaista, 

mutta palkkakulut ovat kuitenkin samat. Yrityksen tulisikin jatkossa miettiä, voisiko 

mahdollinen vuokratyövoiman käyttö olla kannattavuuden kannalta järkevää. 

 

Toinen suuri haaste tulee laiteinvestointien sekä raaka-aineiden osalta. 
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Tällä hetkellä tehtaassa on toiminnassa yksi tuotantolinja, joka pystyy tuottamaan noin 

1500 - 1800 tonnia olkipellettiä vuodessa. Näin ollen koko kapasiteetti on käytössä ja 

raaka-ainetta on myös saatu sen verran kerättyä sisään jotta tämä määrä pystytään 

tuottamaan. Tuotantomäärää pystyttäisiin kuitenkin nostamaan nykyisestä sillä 

tehtaassa on myös valmiina toinen pellettilinja. Tätä linjaa ei kuitenkaan ole voitu vielä 

tähän saakka käynnistää, sillä tuotantolaitoksen rajalliset sähkövaraukset eivät ole 

riittäneet tuotannon nostamiseen.  

 

1.3  Työskentely 

Opinnäytetyö on ohjeistus yritykselle eli produkti. Opinnäytetyössä yrityksestä 

puhutaan nimellä Globalpellet.fi. Opinnäytetyössä tullaan käyttämään suuntaa antavia 

summia. Todelliset summat yritykseen tehdyistä investoinneista ja lainoista ovat 

liiketoimintasalaisuuksia eikä niitä näin ollen haluta antaa julkisesti luettavaksi. 

Ohjeistus tulee pohjautumaan pääasiallisesti työntekijöiden havaintoihin sekä 

markkinoilla tapahtuneisiin muutoksiin ja sen myötä mitä muutoksia on jouduttu 

tekemään yrityksen toiminnan kohdalla. 

  

 

1.4 Projektityöskentely 

Projektin tarkoitus on päästä määriteltyyn tavoitteeseen. Se on yleensä pyrkivä, harkittu 

ja suunniteltu hanke. Projekti pitää sisällään myös aikataulun, määritellyt resurssit ja sille 

tarkoitetun oman organisaation. Projektin tavoitteena olisi myös tuottaa lisäarvoa sen 

asettajalle ja hyötyä sen kohteelle. Jokainen projekti on omanlaisensa ja sillä on yleensä 

aina alku ja loppu. Näiden ei tulisi yleensä olla sisällöltään samanlaisia, vaikka hyvät 

organisaatiot pyrkivät luonnollisesti käyttämään työmenetelmissään saavutettuja oppeja. 

Projektin toteuttaminen menestyksellisesti edellyttää systemaattista muotoa ja 

kurinalaisten menetelmien noudattamista. Projektiksi kehittyvä hanke alkaa ongelman 

tai kehittämiskohteen havaitsemisesta joka tarvitsee ratkaisun tai avun sen tilan 

kohentamiseen. Projektien muoto ja toimintatavat yleisesti mahdollistavat vahvuuksien 

ja voimavarojen tehokkaan keskittämisen tavoitteeseen pääsemiseksi. 

Projektimuotoinen toiminta mahdollistaa yhteistyön kun linjaorganisaatiossa se voi olla 

vaikeaa. Tämä voi olla jopa joissakin työyhteisöissä täysin mahdotonta.  



 

4 

 

Hyvä toteutus, johtaminen sekä tiimityö voi mahdollisesti tuoda esille mittavia 

voimavaroja. Tämä lisävoima voi mahdollistaa parempien tulosten aikaansaamisen. 

Projekti mahdollistaa erilaisten voimavarojen kokoamisen ja hyödyntämisen 

tavoitteiden saavuttamiseksi. Projekteista on tullut tapa hoitaa arkipäivästä työtä 

vaativampia tehtäviä ja saada aikaiseksi arkiajattelua laadukkaampia tuloksia. (Rissanen. 

2002, 14–18.) 
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2 Yritys 

AWE-Kiinteistöt Oy on vuonna 2011 perustettu yritys, jonka toimialana on 

kiinteistöjen välitys ja vuokraus. Tämän yrityksen yhteyteen on myös perustettu 

aputoiminimellä toimiva yritys nimeltä Globalpellet.fi. Tämän yrityksen pääasiallinen 

toiminta perustuu olkipelletin valmistukseen sekä myyntiin. AWE-Kiinteistöt Oy:n 

omistaa yksittäinen sijoittaja. Globalpellet.fi:n kasvustrategian tarkoitus on kasvattaa 

yrityksen myyntiä sekä markkinaosuutta Suomessa. Suurimmat asiakkaat 

kohderyhmältään ovat kotimaiset hevostallit, yksittäiset kuluttajat sekä suurimmat 

kauppaketjut. Olkipelletin kysyntä Suomessa on kasvanut räjähdysmäisesti, joka on 

vaikuttanut myös tämän yrityksen kysynnän kasvuun.  Alan kovan kysynnän vuoksi 

myös ulkomaalaiset kilpailijat ovat suurin haaste kasvun kannalta. Yritys toimii Itä-

Uudellamaalla Sipoon Nikkilässä. Yrityksen tuotanto ja varastointitilat sijaitsevat 

samassa pisteessä. 
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3  Toimiala 

Hevosurheilu ja siihen liittyvä yritystoiminta on Suomessa hyvin suosittu ja kasvava ala.  

SRL:n (Suomen Ratsastajainliitto) tilastojen mukaan Suomen Hippos ry:n kautta 

rekisteröityjä hevosia oli Suomessa vuoden 2013 lopussa kaikkiaan noin 75000 kpl.    

Tämän toimialan vuosittainen rahavirta nousee lähes 830 miljoonaan euroon ja ala 

työllistää jopa 15 000 henkeä joko koko- tai osa-aikaisesti. Kaiken kaikkiaan 

yritystoimintaa harjoittavia ja yksityiskäytössä olevia talleja on kokonaisuudessaan 325 

kappaletta. Tästä luvusta puuttuu kuitenkin vielä suuri osa kotitalleista, jotka eivät ole 

rekisteröityneet SRL:n tietoihin. (Suomen Ratsastajainliitto 2013) 

 

Suomessa hevosurheilu on kasvava laji ja tänä vuonna rekisteröityjä hevosia on jo 

noin 75500 kpl. Hevosurheilussa myös alan kilpailu on kovaa ja koko ajan talliyrittäjät 

ja kuluttajat hakevat kannattavuutta pienentämällä kuluja. Suurin osa-alue, missä kuluja 

voidaan karsia, on rehujen ja tallien kuivikkeiden käyttö. Suomessa kuivikkeen käyttö 

on pääasiallisesti jakautunut kolmeen vaihtoehtoon, turpeeseen, kutterinpuruun ja  

olkipellettiin. 

 

3.1 Muutoksen tuulet alalla 

 

Edellä kerrottuja lukemia tarkastellessa voidaan sanoa, että hevosten kuivittamisella on 

todella iso merkitys alalla. Etenkin tallit, jotka harjoittavat yritystoimintaa kuten 

ratsastuskoulut, on heille yksi suurimmista kuluista hevosten kuivitus, jos ei jopa suurin 

palkkakustannuksien jälkeen. Tämä on johtanut siihen, että kun tarkastellaan 

kuivikemarkkinoita, mennään siellä usein niiden toimijoiden luokse jotka tarjoavat 

edullisimman vaihtoehdon. Esimerkkinä voidaan ottaa turvekuivikkeiden käyttö, joka 

oli muutama vuosi sitten kuutiohintaan nähden edullisin vaihtoehto. Viimeisen vuoden 

aikana alalle on kuitenkin tullut paljon uusia kilpailijoita niin olkipelletin kuin myös 

muiden kuivikkeiden osalta. Turpeen huonon saatavuuden syynä ovat olleet 

ympäristölliset vaikutukset, sekä lainsäädännölliset asiat. Suomen hallituksella onkin 

käynnissä ympäristösuojelulain uudistus, joka vaikuttaa vahvasti turpeen tuotannossa 

ympäristölupien saantiin.  
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Tämä asia vaikuttaa vahvasti alan muihin toimijoihin siten, että he pystyvät tuomaan 

omia vaihtoehtoisia kuiviketuotteita alalle. ( I.Virta. Talouselämä. 2012; J. Kaihlanen 

Maaseudun Tulevaisuus 2013) 

 

 

3.2 Kilpailijat 

Tämän yrityksen suurimmat kilpailijat ovat muut vaihtoehtoiset kuiviketuottajat omilla 

tuotteillaan. Turvetuottaja VAPO on edelleen hallitseva kuivikkeiden tuottaja ja 

toimittaja turpeella. Tämän jälkeen tulevat sahat, jotka tuottavat puusta kutterinpurua ja 

höylälastua. Kolmanneksi suurin suora kilpailija ovat Baltian maista tulevat muut 

olkipelletintuottajat. Olkipelletin suuren kysynnän takia myös baltialaiset olkipelletin 

tuottajat ovat raivanneet tiensä Suomen markkinoille. Suurin syy tähän on ollut 

Suomessa kova kuivikkeiden hintataso. Baltialaiset pystyvät tuottamaan kuiviketta jopa 

viisi kertaa edullisemmin kuin Suomalaiset olkipellettitehtaat. Näihin tuotannollisiin 

kustannuksiin vaikuttavat raaka-aineen hinta ja saatavuus sekä yleinen palkkataso 

Suomeen verrattuna. Vaikka yritys pystyy olemaan vuorovaikutuksessa asiakkaisiin 

hyvän sijainnin puolesta, tekevät ulkomaalaiset tuottajat vahvaa markkinointia 

suorakirjeiden, puheluiden ja sähköisen mainonnan avulla. Baltialaiset tuottajat ovat 

myös suhteellisen lähellä Suomalaisia kuluttajia, eikä tätä erota muu asia kuin meri 

välissä. Yrityksellä ei ole suoria kilpailijoita tällä hetkellä Etelä-Suomessa, vaan ne 

keskittyvät Itä- ja Keski-Suomeen. 
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4 Liiketoimintamalli Canvas 

Liiketoimintamalli kuvastaa perusteita ja arvoja, joita yritys luo, toimittaa ja haluaa 

tuoda itsestään esille. Liiketoimintamallin tulisi olla yksinkertainen, merkityksellinen ja 

helposti ymmärrettävissä. Sen tarkoitus on tuoda esille kuinka yritys käytännössä toimii. 

Lakana liiketoimintamalli rakentuu eri osista, jotka kaikki tukevat toisiaan. Tämä 

kyseinen malli rakentuu yhdeksästä eri osiosta, mutta niitä voidaan kuitenkin muokata 

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

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 (Kuvio; Osterwalder & Pigneur. 2010,44 ) 
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4.1 Globalpellet.fi liiketoiminnan kuvaus 

Yritys on nuori ja kasvattaa toimintaansa kaikilla osa-alueilla. Yritystä perustettaessa 

olisi ollut hyvä tehdä liiketoimintasuunnitelma tai vastaava analyysi markkinoilla 

olevista kilpailijoista ja asiakaskohderyhmistä. Kun katsotaan tarkemmin 

kasvustrategian eri kohtia, tulisi käyttää erilaisia malleja, joilla pystytään purkamaan 

yrityksen osa-alueet erilleen ja siten tarkastelemaan niiden puutteita, vahvuuksia tai 

laajentamista. Tämän yrityksen kohdalla tullaan käyttämään liiketoimintamallia Lakana  

(Canvas Business Model). Liiketoimintamalli ei sinänsä kerro vielä mitään nimellään, 

joten oheinen kuva kertoo enemmän käytettävästä liiketoimintamallista ja 

suunnitelmasta. 

 

 

(Kuvio; Osterwalder & Pigneur. 2010,44 ) 
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4.1.1 Strategia 

Yritystoiminnassa strategian rooli on suunnitelma, jonka varassa se aikoo menestyä 

markkinoilla alan kilpailussa. Strategia pitää sisällään kaksi asiaa, määrittelyn ja 

toteuttamisen. Strategiaan kuuluu olennaisesti tärkeimmät yrityksen asiat kuten 

investoinnit, verkosto ja tuotekehitys. Näistä asioista myös päätetään kuinka niitä 

otetaan käyttöön ja millä tavalla. Strategia on yrityksen valitsema suunta johon halutaan 

sen vaatimilla pelisäännöillä. Määritelmä strategialle voi olla keinovalikoima yksittäisille 

hankkeille tai teoille. Strategian tarkoitus on helpottaa käytännön työtä ja voimavarojen 

suuntaamista, kun selvillä ovat yhteiset tavoitteet ja keinot. 

(Viitala & Jylhä 2010, 69.) 

 

4.1.2 Yrityksen kasvu 2012 

Yritys perustettiin jo vuonna 2011, mutta sen toiminta oli tuolloin vielä hyvin suppeaa. 

Tuotanto oli vähäistä ja henkilöstöä ei vielä varsinaisesti ollut. Yritys aloitti kuitenkin 

2012 vuoden alussa henkilöstön rekrytoinnin, jotta oman tuotannon aloittaminen olisi 

mahdollista. Globalpellet.fi:llä oli kuitenkin hieman vaikeuksia tuotteen myymisen 

kanssa ja yritys päättikin hakea apua asiaan konsulttiyrityksen kautta. 

Konsulttiyritys loi markkinointi ja myyntikonseptin, mutta pian huomattiin, että tuote 

oli Suomessa vielä suhteellisen tuntematon ja se johti asiakkaiden varovaisuuteen.  

Muutaman kuukauden jälkeen, tehokkaan markkinoinnin ansiosta, huomattiin 

kuluttajien kuitenkin olevan hyvin kiinnostunut vaihtoehtoisesta kuiviketuotteesta 

muihin vanhoihin ja tuttuihin verrattuna. Myynti lähtikin projektin aikana kovaan 

nousuun ja kasvoi tämän ansioista neljän seuraavan kuukauden aikana 200 %.  Tämä 

kasvu jatkui tasaisesti vuoden loppuun asti. Haasteeksi myynnin kasvun myötä tulikin 

kysyntään vastaaminen eli tuotanto. Raaka-aineita oli yrityksellä käytössään rajallisesti, 

mutta nykyinen tuotanto olisi tuplattava kysynnän vuoksi aiempaan nähden. 
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4.1.3 Kasvu 2013 ja tulevaisuus 

Kasvustrategian tarkoituksena on ryhtyä kasvattamaan yrityksen toimintaa, joka rasittaa 

yleensä alussa kannattavuutta. Yrityksellä on omaa pääomaa kirjanpidon mukaan hyvin 

vähän ja velkaa jo ennestään melko paljon. Tarkoituksena on muuttaa yrityksen 

toimintaa kasvun saamiseksi ilman mittavia investointeja kalustoon. Käytännössä tämä 

tarkoittaa, että tuotantokalusto pidetään samana, mutta kuljetuskalustoa tullaan 

vuokraamaan hetkellisiin toimintoihin ja ne keskittyvät pääasiallisesti raaka-aineen 

hankintavaiheeseen ja sen keräykseen. Suurimmat investoinnit kohdistuvat raaka-aineen 

varastointiin, jotta se tuotantoa varten pystytään säilyttämään kuivana ja tuoreena koko 

vuoden. 
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4.2 Asiakas segmentit(Customer Segments) 

Ensimmäinen kohta asiakas segmentit (Customer Segments), ketä ovat yrityksen 

asiakkaat. Kuluttajat jotka käyttävät lopputuotetta ja tuotetta myyvät jälleenmyyjät. 

Ketkä näistä ovat potentiaalisia asiakkaita ja mihin kohderyhmään kannattaa panostaa.  

Kun tämä asia on yrityksellä selvillä, on helpompaa lähteä suunnittelemaan tuotetta ja 

mille asiakaskohderyhmälle se on suunnattu. Yritykset yleensä suuntaavat tuotteensa 

tietyille kuluttajille, etenkin siinä tapauksessa kun puhutaan laajemmasta tuote- tai 

palveluvalikoimasta. Tämän avulla pystytään tarjoamaan eri kohdesegmenteille palvelua 

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

 

4.2.1 Hevostallit 

Suomessa hevostallit on jaoteltu kolmeen eri ryhmään. Näitä ovat ratsastuskoulut, 

harrastetallit ja yksityistallit. Nämä jaottelut on tehnyt Suomen Ratsastajainliitto ry.  

Globalpellet.fi:n suurimmat asiakassegmentit ovat näistä kaksi ensimmäistä eli 

ratsastuskoulut ja harrastetallit. Suurin syy tähän ovat niissä pidetyt koulutukset ja ne 

harjoittavat yritystoimintaa, kun taas yksityistalleilla on yleensä yksityishenkilöiden omia 

hevosia, joita vain ylläpidetään. Koulu- ja harrastetalleissa on yleensä ostot kuivikkeiden 

ja rehujen osalta keskitettyjä eli ne pyritään ostamaan samoista paikoista ja yleensä 

isommalla määrällä. Yksityistallien ostot voidaan myös laittaa yhden henkilön 

hoidettavaksi, mutta yleisin tapa on ollut niiden hankkiminen itse. Yksityistallien 

menekki volyymin kannalta on suhteellisen matala joten nämä asiakkaat jotka niitä 

ostavat hankkivat sen jälleenmyyjän kautta (K-maatalous). Globalpellet.fi ei yleensä 

toimita alle 500 kg:n  määriä asiakkaille. Ratsastuskoulut ja harrastetallit taas yleensä 

tilaavat parin viikon tai jopa muutaman kuukauden kuivikkeet hevosille kerralla ja nämä 

määrät ovat yleensä 2000–10 000 kg kerralla, joten silloin toimitus tapahtuu suoraan 

lähialueen talleille tehtaalta. Tämän takia esim. pääkaupunkiseudun toimitukset 

hoidettiin suoraan tehtaalta. Tähän vaikutti myös se, ettei alueella ole jälleenmyyjän 

myymälää. 
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4.3 Lisäarvo (Value Propositions) 

Lisäarvon vahvuus on hyvin asiakaskeskeinen. Lisäarvo tuotteessa on se tekijä, millä 

saadaan kuluttajat kääntymään oman tarjotun tuotteen puoleen. Tämä edesauttaa 

olemaan hyvin tasaisessa kilpailutilanteessa se vahvempi osapuoli, johon asiakkaat 

loppujen lopuksi kääntyvät. Tämä voi olla esimerkiksi erilaiset asiakkaan saamat edut 

ostetun tuotteen ohella, jonka ei kuitenkaan tarvitse olla konkreettinen, vaan se voi olla 

myös jälkimarkkinoinnista tuleva palvelu. Tämäntapaiset asiat tuovat yritykseen 

lisäarvoja, jotka usein erottavat samoilla markkinoilla kilpailevat yritykset toisistaan. 

Tällaisissa tapauksissa yritys on yleensä hyvin perillä oman kohderyhmän asiakkaiden 

tarpeista ja näin ollen pystyy auttamaan ratkaisemaan asiakkaan ongelman oman tuote- 

ja/ tai palveluseurannan avulla. 

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

 

4.3.1 Kilpailijoista erottuminen 

Alalla vallitsee tällä hetkellä kova kilpailu ja toimijoita on tullut viime vuosina paljon 

lisää. Globalpellet.fi:n peruspalvelu on hyvää ja kilpailijoista pystytään erottumaan 

hyvin. Yritys tuottaa Itä-Uudeltamaalta tulevasta raaka-aineesta tasalaatuista ja hyvää 

olkipellettiä. Yrityksen asiakaspalvelu on vuorovaikutteista niin puhelimitse kuin myös 

sähköisten keinojen avulla ja näin asiakkaita pystytään pitämään ajan tasalla.  

Markkinointi kotimaisen tuotteen puolesta on vahvaa ja se kiinnittääkin suurimpien 

talliyrittäjien huomion. Yritys mainostaa jatkuvasti alan lehdissä, omilla kotisivuilla ja 

sosiaalisessa mediassa. Yksi suurimmista erottautumisen tekijöistä on vahva 

jälkimarkkinointi. Globalpellet.fi on saanut itsellensä Suomessa vahvan jalansijan alan 

markkinoilla ja brändin tunnettavuus on jatkuvasti vahvistumassa. Toimintaa myös 

vahvistavat hyvät yhteistyökumppanit ja vahva jälleenmyyntiverkosto koko maassa.  
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4.4 Asiakassuhteet (Customer Relationships) 

Tämä toiminta perustuu siihen, kuinka liiketoimintamallissa on otettu eri asiakasryhmät 

huomioon. Pitääkö yrityksen muokata tuotettaan eri asiakkaille. Esimerkkinä pien  

asiakkaille tuotteen toimitus tapahtuu eri tavalla kun verrattuna isoille asiakkaille, joilla 

on tuotteen takia varattu isot varastot. Näiden asioiden kehittämiseksi pyydetään 

asiakkaalta paljon palautetta, jotta palvelua voidaan kehittää jatkossa toiminnan 

parantamiseksi. Asiakaspalvelua voidaan myös kehittää räätälöidysti ja asiakas pystyy 

itse esim. kirjautumaan palvelutarjoajan sivuille, mistä pystytään seuraamaan omia 

tapahtumia niin tilauksien kuin myös muiden asiakastietojen käsittelyn suhteen.  

(Osterwalder & Pigneur. 2010, 29.) 

 

4.4.1 Ypäjän Hevosopisto 

Hevospisto sijaitsee Ypäjän kunnassa ja on maatalousalan oppilaitos. Hevosopiston 

päätehtävänä on hevosalan koulutuksen järjestäminen, joihin sisältyy ammatillisen 

perus-, jatko- ja täydennyskoulutukset. Opistolla on mahdollista kouluttautua 

hevostenhoitajaksi, ratsastuksenohjaajaksi sekä opettajaksi. Ammatillisen koulutuksen 

lisäksi Hevosopisto tarjoaa lyhytkursseja, nuorien hevosten kouluttamista ja palveluja 

matkailijoille. He järjestävät myös vuosittain lukuisia ratsastuskilpailuja ja muita 

hevostapahtumia, joista suurin ja merkittävin on Finnderby. Suuren mittaluokan 

opistona se onkin Pohjoismaiden suurin hevosoppilaitos. Vuosittain aloittaa 250 uutta 

opiskelijaa ja heidän käytössään on noin 150 hevosta, jotka opisto omistaa. Samoissa 

tiloissa toimii myös MTT:n hevostutkimusyksikkö ja sen hevoset ovat myös 

opetuskäytössä. Talleille kuitenkin mahtuu kaiken kaikkiaan hevosia jopa noin 400 kpl. 

Hevosopisto on perustettu vuonna 1993 ja sen omistajia ovat Suomen valtio, Forssan, 

Jokioisten ja Ypäjän kunnat sekä Suomen Hippos ry ja Ratsastajainliitto ry. 

(Ypäjän Hevosopisto 2014) 
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4.5 Kanavat (Channels) 

Kanavien avulla on tarkoitus päästä lähelle omaa asiakas kohderyhmää. On tärkeää 

löytää hyvät kanavat, joiden avulla saadaan tavoiteltua kaikista tehokkaimmin halutut  

asiakkaat. Kanavoiden tarkoitus on tuoda omien tuotteiden ja palveluiden olemassaolo 

esille tehokkaasti kuluttajille. Mitkä ovat yrityksen tuotteet, palvelut ja lisäarvot.  

Kanavien kautta asiakas saa tuotteen myös itsellensä. Näissä tapauksissa puhutaan 

myyntikanavista, onko se suoraan yritys joka toimittaa vai tuleeko se jälleenmyyjien 

kautta kuluttajille. Kun myynti tapahtuu yrityksen yhteistyökumppanin kautta, on 

toisen osapuolen vastuu hyvin tärkeä, kuinka hän tuo mahdollisille asiakkaille yrityksen 

palvelut ja lisäarvot esille. Puhuttaessa kanavista yleisesti, tulevat esille ne yleisimmät 

kanavat kuten esim. omat liikkeet, jälleenmyyjät, verkkokaupat ja yhteistyöyritykset. 

(Osterwalder & Pigneur. 2010, 27) 

 

4.5.1 Markkinointi 

Markkinoinnin päämäärää on kysynnän luominen ja siihen vastaaminen 

kohdemarkkinoilla. Markkinointia voidaan jakaa erilaisiin osiin kuten mm. myyntinä, 

mainontana, analyyseina ja laskemisena sekä kyselyistä huolehtimisena. Markkinointi 

pitää sisällään hyvin paljon. Sen avulla pyritään hankkimaan kyseiselle yritykselle 

asiakkaita, sekä pyritään vaikuttamaan asiakassuhteen säilymiseen ja sen kehittymiseen 

jatkossa. Yrityksen panostus markkinointiin voi mahdollistaa asiakassuhteen 

kehittymisen jatkossa kanta-asiakkaaksi. Markkinointistrategiaa rakennetaan paljon 

yrityksen liikeidean pohjalta. Mitä keinoja halutaan käyttää, jotta voidaan liikeidea 

toteuttaa. Tämän jälkeen voidaan määrittää markkinoinnin lyhyen ajan tavoite ja 

suunnitella siihen tarvittavat toimenpiteet tavoitteiden saavuttamiseksi. Markkinoinnin 

suunnitelmassa voidaan käyttää erilaisia malleja, kuten mille kohderyhmälle se on 

kohdistettu ja millä tavalla. Näitä asioita voivat olla tuotteen perushyöty, 

helppokäyttöisyys, suorituskyky, turvallisuus tai sen muotoilu. McGarthyn (1954) 

kehittämä neljän P:n malli on ollut hyvin suosittu ja käytetty malli tässä tapauksessa. 

Tämä malli kuvaa kilpailukeinoja myyjän näkökulmasta.  
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 Product / tuote  

 Price / hinta 

 Place / saatavuus 

 Promotion / viestintä 

 

Näiden neljän P:n rinnalle on myös nykyään nostettu viides kohta, joka on  

Personnel eli henkilöstö. 

 

Näitä viittä kohtaa apuna käyttäen voidaan päästä tehokkaaseen markkinointiin 

suunnitelmaa laatiessa, sekä jatkossa sen konkreettisessa toteuttamisessa. 

(Viitala & Jylhä 2010,116–118.) 

 

 

4.5.2 Tuotteen markkinointi 

Kun tämä yritys alun perin lähti toteuttamaan markkinointia, ei pohjana ollut käytössä 

liiketoimintasuunnitelmaa siitä syystä, että sellaista ei oltu ikinä laadittu. Markkinoinnin 

kannalta oli hyvin paljon kysymyksiä mitä haluttiin tuoda esille ja millä tavalla. Yritys 

otti ison askeleen vuoden alusta 2012 kun se palkkasi ulkoisen konsulttiyrityksen 

laatimaan yritykselle myynti- ja markkinointisuunnitelmaa. Konsulttiyritys rakensi 

suunnitelman, jota lähdettiin jalkauttamaan markkinoilla. Markkinointistrategiassa 

käytettiin paljon hyväksi tuotteen tuomia etuja, kuten kotimaisuus, saatavuus, 

lisäaineeton tuote, nopeasti uusiutuva luonnonvara. Nämä olivat niitä asioita jotka 

olivat etuna kilpailijoihin nähden. Aluksi vastaanotto tuotteelle oli vaikea, sillä 

olkipelletti oli hyvin uusi asia ratsastusalalla. Muita kuivikkeita kuten turvetta ja 

sahanpurua on käytetty pitkään Suomessa hevosten kuivikkeena ja tästä syystä 

kuluttajat olivat hyvin arkoja uuden asian suhteen. Muutaman viikon jälkeen 

talliyrittäjien kiinnostus kuitenkin nousi, sillä yritys antoi tuotetta kokeiluun ilmaiseksi, 

ainoastaan siitä syystä, että ennakkoluulot tuotetta kohtaan saataisiin poistettua. Tämä 

piti sisällään paljon erilaisia toimenpiteitä.  Mentiin asiakkaan luokse esittelemään ja 

kertomaan tuotteesta, heille tehtiin myös koekarsina johon levitettiin tuotetta ja 

opastettiin sen ylläpitäminen jatkossa. Näin ollen talliyrittäjät näkivät tuotteen 

käytöksen ja sen helppouden. Tuotteen etuna on loppujen lopuksi kustannuksien 
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vähentyminen tallin kiinteissä kustannuksissa kuten tallityöntekijöiden työmäärän 

väheneminen, pystyttiin keskittymään enemmän hevosiin eikä niiden karsinoiden 

hoitamiseen. Jätteenkäsittely kulut vähenivät, koska lannan sekaan kerääntynyttä 

käytettyä kuiviketta ei muodostunut yhtä paljon muihin kuivikkeisiin verrattuna. 

Kokonaisuudessaan hyöty ei näkynyt suoraan tuotteen ostohinnassa vaan enemmänkin 

sen tuomien etujen ja hyötyjen ansiosta.  

 

Kaiken tämän lisäksi tehtiin vahvaa markkinointia sähköisessä mediassa kuten internet 

sivut, hakukoneoptimoinnit ja sosiaaliset mediat. Nämä eivät kuitenkaan olleet niitä 

tärkeimpiä kanavia, koska tuote on sellainen joka pitää nähdä kuinka se toimii ja tämän 

takia yritys oli hyvin vahvasti mukana erilaisissa tapahtumissa kuten hevosalan 

messuilla, kilpailuissa ja myös alan lehdissä. Kaiken kaikkiaan tämä koko projekti toi 

tuloksena seuraavan viiden kuukauden aikana huikean kysynnän kasvun. Myynti nousi 

vuoden alkuun verrattuna noin 200 %.  Markkinointi onnistui hyvin ja kuluttajat 

alkoivat todella ymmärtää tuotteen tuoman hyödyn.  He pystyivät lyhyen ajan sisällä 

huomaamaan, että kustannukset laskivat, ei suoraan ostaessa tuotetta vaan sen ansioista 

laskevissa kiinteissä kuluissa.  

 

 

4.5.3 Markkinoinnin ylläpito 

Tuote oli saatu hyvään vauhtiin vuonna 2012.  Tähän oli panostettu hyvin paljon rahaa, 

joka oli lähes väistämätöntä siinä suhteessa, että markkinoille piti tulla nopeasti ja 

näkyvästi. Suurimmat panostukset olivat alan lehdet sekä messut. Kuitenkin seuraavalle 

vuodelle lähdettiin miettimään kustannustehokkaita kanavia. Näitä olivat suurimmat 

ratsastuskilpailut, messut ja sähköinen markkinointi. Suurin markkinoinninkin kannalta 

tapahtuva asia oli tuotteen saatavuus. Yrityksellä ei ollut edellisenä vuonna 

jälleenmyyjäverkostoa, mutta se muuttui, sillä Rautakesko Oy kiinnostui tuotteesta. He 

ottivat sen tuotevalikoimaan ja tarjosivat sitä omille kaupoille myytäväksi. Heidän omat 

jälleenmyyjäkaupat ovat K-maatalous kauppoja ja suurin osa näistä on kauppias 

vetoisia. Kaikki liikkeet eivät tietenkään ottaneet tuotetta myyntiin, mutta ajatuksena oli 

saada ympäri Suomea sijainniltaan tärkeät kaupat mukaan. Tämä mahdollisti tuotteen 

puolesta hyvän saatavuuden ympäri Suomea. Kartalta katsottuna jälleenmyyjiä olivat 

Turku, Lohja, Hämeenlinna, Tampere, Nurmijärvi, Kouvola, Kotka ja Oulu. Tuotetta 
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oli siis saatavissa lähes kaikissa suurimmissa kaupungeissa. Tämä tarkoitti kuitenkin 

markkinoinnin laajentamista myös jälleenmyyjä kaupoille, siihen kuului räätälöity 

tuotteen markkinointimateriaali sopiakseen kauppojen ja sen sisältämään brändin 

ulkoasuun. Tästä syystä markkinoinnin kanavia muutettiin enemmän jälleenmyyjiä 

tukevaksi toimenpiteeksi.  
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5 Tulonlähteitä (Revenue Streams) 

Yrityksen tulot riippuvat hyvin paljon siitä kuinka asiakkaat ostavat tuotetta. 

Tulonlähteet voivat kuitenkin olla erilaiset eri asiakassegmenteissä. Pienet asiakkaat 

ostavat yleensä markkinoilta paljon sen mukaan, mikä on edullisin. Isot asiakkaat 

ostavat kokonaisuuteen katsoen, saavatko he ostettua tuotetta koko vuoden 

kulutettavan määrän mukaan. Näistä puhutaan yleensä kiinteinä vuosisopimuksina. Eri 

tuotteet vaikuttavat myös vahvasti yrityksen kassavirtaan. Mitä tuotetta myydään eniten, 

mistä tuotteista jää yritykselle paras katetuotto. Jälleenmyyjien rooli tässä tapauksessa 

on hyvin tärkeä. Heille myydään tasaisin ajoin ja heidän kanssa sopimukset ovat 

pitkäaikaisia. Sopimukset helpottavat yritystä myynnin ennusteissa, koska heidän 

kohdallaan tuotteen menekki on tiedossa ja näiden osalta pystytään laskemaan niistä 

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

 

5.1 Rahoitus 

Yrityksien rahoituksen riittäminen on keskeisimpiä asioita kasvun kannalta. Yrityksen 

rahoitus pitäisi riittää siten, että sillä voidaan maksaa kaikki toiminnasta aiheutuvat 

kulut. Näihin lukeutuvat investoinnit, velan takaisinmaksut sekä verot. Yrityksen 

pääomasijoittajat haluavat myös korvauksen omalle sijoitetulle pääomalle. Rahoitus on 

hyvin tärkeä etenkin siinä vaiheessa kun lähdetään perustamaan yritystä sekä sen 

mahdollisten laajentamisten aikana. Yrityksen kasvun aikana investoinnit lukeutuvat 

hyvin vahvasti mukaan. Näissä tapauksissa tullaan yleensä turvautumaan 

pääomarahoitukseen eli omistajien sijoittamaan rahaan tai pankkien myöntämiin 

lainarahoihin. (Viitala & Jylhä 2010, 316.) 

 

5.2 2012 vuoden rahoitus 

Yrityksen toiminta on olla olkipelletin tuottaja ja tämä toiminta vaatii paljon suuria 

panostuksia tuotantoon, raaka-aineisiin sekä henkilöstöön. Kaikki tuotantolinjat sekä 

tilat on tähän asti rahoitettu pääomasijoituksilla ja pääasiallisesti yrityksen omistajan 

omasta puolesta. Yrityksellä ei ole tähän asti ollut yhtään pankkilainaa ja kaikki toiminta 

on pyöritetty omin avuin. Tilanteet ovat olleet aika ajoin hyvin haasteelliset, sillä 

toiminta on vaatinut omalaatuisuutensa vuoksi, myös paljon muutoksia raaka-aineen 
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hankinnassa, pellettien tuottamisessa sekä sen pakkaamisen kohdalla. Nämä muutokset 

tulivat pakostakin eteen siinä vaiheessa kun tuottamista yksinkertaistettiin ja tehostettiin 

tehtaalla. Esimerkkinä voidaan ottaa tapaus pakkaamisen kohdalla. Rautakesko Oy 

alkoi tuotteen jälleenmyyjäksi. Vaatimuksena heiltä oli pakata 20 kg säkkejä, jossa on 

etiketti sekä EAN -koodi (viivakoodi). Tätä säkkikokoa oli tähän asti pakattu käsin. 

Kysynnän kasvun takia jouduttiin tässä kohtaa tehostamaan pakkaustoimintaa, sillä 

toimitusajat heidän kohdalla ovat lyhyet ja volyymit suuret. Ainoa ratkaisu tähän oli 

hankkia automatisoitu pakkauslinja, joka liimaisi säkkiin etiketin sekä annostelisi juuri 

oikean määrän tuotetta. Tällainen pakkauslinja löytyi loppujen lopuksi Italialaiselta 

valmistajalta ja sen yritys osti. Pakkauslinjaa ei ollut sisällytetty sen vuoden 

investointeihin ja siksi se rajoitti hyvin paljon muihin tuotannon osa-alueiden 

tehostamiseen. Näiden investointien takia kahden ensimmäisen vuoden tulos oli 

tappiollinen. 2012 vuoden kesä ja syksy oli hyvin sateinen mikä vaikutti raaka-aineen 

hankintaan. Se oli sinä vuonna vähäistä ja tarkoitti myös sitä, että valmista tavaraa ei 

pystyttäisi tuottamaan tarvittavaa määrää. Tarkoittaen sitä, että muihin kiinteisiin ja 

muuttuviin kuluihin tarvittiin pääomasijoittajalta rahaa, jotta toiminnan jatko olisi 

mahdollista.  
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5.3 Toiminta jatkossa 

Tilanne 2013 vuoden keväällä näytti hyvältä, kysyntä oli kasvanut entisestään ja raaka-

aineiden toimittajat ennustivat hyvää satoa tulevalle kesälle sekä syksylle. Kysyntää nosti 

myös se, että Vapo oli vaikeuksissa omien turvetoimituksien kanssa ja tallinpitäjät 

etsivät vaihtoehtoisia kuivikkeita. Yritys päätti tehostaa myyntitoimintaansa 

jälleenmyyjien kautta pääasiallisesti Rautakesko Oy:n kanssa.  Markkinointiin käytettiin 

hieman rahaa erilaisten kampanjoiden avulla, sillä tultaisiin herättämään kuluttajien 

huomio. Suurimman rahoituksen kohteena oli kuitenkin pääasiallisesti tuotannon 

tehostaminen. Jotta yritys osasi valmistautua uuteen raaka-aineen sadon korjuuseen, oli 

panostettava paalin kerääjään. Se edesauttoi nopeamman raaka-aineen keräämisen, jotta 

se saataisiin mahdollisimman tuoreena varastoon ja tuotettavaksi. Kun tuotetta myytiin 

asiakkaille, huomattiin yksi ongelma, asiakkaiden maksukäyttäytyminen. Se muodostui 

ongelmaksi sillä yritys oli hyvin riippuvainen sisään tulevasta kassavirrasta, pahimpina 

aikoina satavia oli kymmenien tuhansien eurojen edestä. Tämä vaikeutti hyvin paljon 

omien maksujen maksamista ja näissä tapauksissa jouduttiin turvautumaan 

pääomasijoittajan puoleen. Ilman suuria yllätyksiä muuttuvien kustannuksien kohdalla 

yrityksen kassavirta piti toimintaa yllä ilman että tarvittiin lisää rahaa ulkopuolelta. 

Jatkon kannalta on kaikki suurimmat investoinnit jo tehty, joten se ei tule vaatimaan 

suurempia panostuksia jatkossa. Henkilöstö on optimoitu juuri sopivaksi toiminnan 

kokoon nähden, jolloin tiedetään palkkakustannukset jatkossa ja paljonko ne tulevat 

maksamaan. Pakkaamiseen tarvittavat materiaalit on hankittu yhdestä paikasta, joten 

niiden kulut tiedetään myös. Myynti tulee tehostumaan jälleenmyyjäverkoston kautta ja 

tämä vähentää omaan logistiikkaan panostamisen ja vähentää kuluja sen osalta. Nämä 

kaikki mahdollistavat jatkossa sen, että toiminta saadaan käännettyä tappiollisesta 

toiminnasta voitolliseksi. 
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6 Tärkeimmät kumppanit (Key Resources) 

Kuinka yritys kokonaisuudessaan toimii, tarvitsee se monta apuria sen pyörittämiseen. 

Nämä ovat monesti raaka-aine toimittajat, alihankkijat, asiantuntijat ja rahoittajat. 

Ilman näitä ei voi yritys pyörittää toimintaa kasvusta puhumattakaan. Tärkeimmät 

kumppanit voivat olla myös tietyt asiakkaat, joita voidaan käyttää tärkeinä referensseinä 

ja ne tuovat uskottavuutta asiakkaille alan markkinoilla. (Osterwalder & Pigneur. 2010, 

35.) 

 

6.1 Henkilöstö 

Yrityksen menestys ja toiminta pohjautuu yrityksessä toimivien ihmisten varaan. Kun 

mietitään strategiaa, tulisi tässä tapauksessa ajatella, minkälaista osaamista tarvitaan 

päästäksemme tavoiteltuun tulokseen. Henkilöstöä palkattaessa on kaikista tärkeintä, 

että osataan hankkia oikeat ihmiset tarvittavaan asemaan. Silloin puhutaan yleisesti 

henkilöstöstrategiasta. Henkilöstön asema on muuttunut ajan kuluessa, ennen 

hankittiin työvoimaa tekemään tuotetta sarjatuotantoon ja kehittämään tuotantoa. 

Nykyaikana tämä rooli ei enää ainoastaan riitä vaan, tuotantopuolella toimivien 

henkilöiden tulisi myös jatkuvasti kehittää itseään, työtään sekä työympäristöään, jotta 

päästäisiin kaikista tehokkaimpaan tulokseen. Henkilöstön tulisi olla motivoituneita 

osaajia eikä pelkästään suorittajia. Syinä tähän voidaan katsoa yrityksien toiminnan 

tapojen muuttuminen monimutkaisemmaksi ja nopeammaksi. Henkilöstön tulisi pysyä 

mukana jatkuvassa kehityksen vauhdissa ja tuottamaan toivottua kehitystä tuotannon 

kohdalla. (Viitala & Jylhä 2010, 220.) 

 

6.2 Tilanne nyt 

Nykyiseen toimintamalliin olisi tehtävä muutoksia, jotta uusi strategia saadaan 

toimivaksi. Kasvustrategia tosin ei tässä määrin vaadi mitään dramaattisia muutoksia, 

vaan tarkoituksena olisi fokusoida toimintaa enemmän tärkeimpiin asioihin. Tuotantoa 

tulisi tiivistää toisen linjaston käynnistämisen kohdalla niin, että yksi henkilö pystyisi 

valvomaan puristustoimintaa ohjainyksiköistä. Haastavaksi tässä muodostuu kuitenkin 

se, että vian tullessa ei pystytä tehokkaasti valvomaan toisen linjan toimintaa. 

Olkipelletin valmistaminen on hyvin tarkkaa työtä, jossa tarkkaillaan puristusvauhtia, 
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lämpötilaa sekä sidosaineen eli veden sekoittamista puristusvaiheessa. Raaka- aineen 

hankinnan nostattaminen nykyisestä 1500 tonnista 3000 tonniin vaatii myös 

henkilöstövoimavaroja kentälle. Nykyisin yksi henkilö ajaa raaka-ainetta tehtaalle 

täysiperäkuorma-autolla ja pelloilta nostetaan raaka-aine tulevana syksynä kahteen 

mieheen. Olkipaalien keräys pelloilta tarvitsee yhden miehen joka kuljettaa traktoria 

sekä perässä vedettävää paalikerääjää.  Aikaisemmin tämä toiminta on vaatinut 3-4 

henkeä, mutta nykyisestä se joudutaan nostamaan jopa 5-6 henkilöön. Tähän 

toimintaan pystytään ja pitää ottaa hetkellisesti lisävoimavaroja henkilöstön osalta jos 

aikataulutus menee tiukaksi.  

 

6.3 Mihin pyritään 

Yritys on henkilöstön kohdalla hankalassa tilanteessa koska tuote, jota tuotetaan, on 

sesonkituote ja näin ollen tarkoittaa sitä, että palkkamenojen kohdalla kesä on hyvin 

haastavaa aikaa. Tuotetta ei tuoteta noin kolmen kuukauden aikana laisinkaan ja silloin 

työpanos henkilöstöllä keskittyy enemmänkin laitehuoltoihin ja seuraavan sesongin 

valmisteluihin. Hyvänä muutoksena tässä tapauksessa voisi olla määräaikaiset 

työsuhteet tai jopa vuokrahenkilöstön käyttäminen. Vuokrattua työvoimaa voitaisiin 

käyttää hyötynä esim. kuljetuksien ja varastointien kohdalla. Näin ollen vakituiset 

työntekijät jotka ovat ammattitaitoisia ja koulutettuja laitteiston puolella voisivat 

keskittyä enemmän tuotannon tehostamisen muutoksiin sekä suunnitteluun. Sesongin 

ulkopuolella on hyvää aikaa tehdä mahdollisia muutoksia linjastoon, jotka edesauttavat 

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

Mitä yrityksen tulee tehdä toimiakseen menestyksellisesti. Keskeisenä toimena on 

tuotannon toiminta ja sen kehittäminen. Tuote tyydyttää asiakkaan tarpeet ja 

mahdollisesti ratkaisee yleisen ongelman, jotta tähän päästään tuleeko tuotetta muuttaa 

tai kehittää sen puolesta. Jatkuvasti tulisi myös seurata markkinoita, kuinka oma tuote 

erottuu muista kilpailevista tuotteista. Näihin asioihin vaikuttavat myös hyvin vahvasti 

yrityksen asettamat arvot. Halutaan esim. tuottaa tuotetta tai palvelua kotimaassa tai 

käyttää lähialueelta tulevia resursseja kuten raaka-ainetta tai henkilöstöä. (Osterwalder 

& Pigneur. 2010, 37.) 

 

7.1 Raaka-aine  

Tämän yrityksen suurimpia haasteita raaka-aineen saatavuuden osalta on kesän sää,  

sillä se määrittää hyvin paljon millainen on tuleva viljasato. Kun ilmasto on ollut kesällä 

hyvin sateinen, jää monesti sadon kasvu vähäiseksi. Kosteus on myös iso haaste kun 

ruvetaan loppukesä – alkusyksystä keräämään olkea pellolta. Raaka-aineessa on hyvänä 

puolena se, että tuotannossa voidaan käyttää eri raaka-ainelaatuja kuten,  

vehnä-, ohra- ja kauraolkea. Nämä kaikki kolme raaka-ainetta muistuttavat hyvin paljon 

toisiaan ja oikeastaan suurin ero näissä on vain väriero ulkoapäin katsottuna. 

 

Kaikille viljelijöille on maksettu sovitusti sama summa raaka-aineesta. Se on laskettu 

kerättyjen olkipaalien mukaan ja siihen vaikuttaa oleellisesti olkipaalien paino. Tämä 

johtuu siitä syystä, että monilla toimittajilla on eripituista olkea ja tämä johtuu 

viljalajikkeesta. Olkipaaleista otetaan satunnaisia näytekappaleita ja ne punnitaan 

tehtaalla ennen varastointia. Yleisesti paalien paino on 350–400 kg välillä. Tuotannossa 

olkipaalista tulee noin kaksi prosenttia hukkaa, joten tätä kautta voidaan laskea kuinka 

paljon tarvitaan raaka-ainetta seuraavan vuoden tuotantoon. Kun ensimmäinen 

hehtaari on paalattu maanviljelijän pellolta, voidaan laskea yleisesti myös keskiarvo 

kerättävälle pinta-alalle.  
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Yrityksen käyttämä raaka-aine hankitaan Itä-Uudeltamaalta ja se tulee suoraan 

viljelijöiltä, jotka myyvät olkea yritykselle hehtaari määräisesti. Viime vuosina  

raaka -ainetoimittajia on ollut 10 - 20 kappaletta ja nämä toimittajat on jaksotettu 

toimituksien suhteen siten, että noin kaksi kolmasosaa viljelijöistä myy olkea pelloilta. 

Jaksotus on tehty siitä syystä, että olki yleensä kynnetään takaisin peltoon, sillä pelto on 

myös riippuvainen oljen tuomista ravinteista. Jos pellosta otetaan liikaa ravinteita pois, 

ei pelto tuota jatkossa yhtä hyvin viljeltävää tuotetta. Tämän jaksotuksen tekevät 

viljelijät itse ja sen mukaan yritys valitsee seuraavan vuoden toimittajat yhdessä kaikkien 

viljelijöiden kanssa.  

 

 

7.2 Varastointi 

Raaka-aineen varastointi on hoidettu pääasiassa yrityksen omissa tiloissa ja halleissa. 

2012 loppukesä ja alkusyksy olivat niin sateiset, että olkea ei saatu varastoitua kuin noin 

60 % tarvittavasta määrästä. Tarkoittaen sitä, että tuotanto kärsi tästä syystä paljon ja 

yritys ei pystynyt tuottamaan tarpeeksi asiakkaiden kysyntään. Seuraavalle vuodelle 

varastoinnin kannalta muutettiin varastointi tapaa osalle määrästä. Noin 20 % 

olkipaaleista varastoitiin tuotantolaitoksen varastoon. Seuraava 20 % varastoitiin ulkona 

olevaan katettuun halliin, jossa ne ovat sateen suojassa. Loput paalit varastoitiin vähän 

matkan päähän tehtaasta sijaitsevalle kenttäalueelle, jossa ne pakattiin päällekkäin ja 

paalit katettiin muovipäällysteellä, kuitenkin niin että siellä on ilmaraot paalien välissä.  

 

Varastoinnilla on hyvin iso rooli tuotantoa ajatellen, sillä olkipaalien kosteusprosentin 

tulee olla oikea puristuslinjaan mennessä. Jos kosteus on liian suuri, ei olki puristu 

pelletti muotoon vaan se jää muruksi. Puristusmatriisi menee myös tukkoon jos raaka-

aine on liian kosteaa lämpöpuristuksen aikana.  
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8 Tärkeimmät suhteet (Key Partnership) 

Yritykset luovat paljon tärkeitä suhteita toimiakseen. Yhteistyösuhde on välttämätön 

kulmakivi toiminnan kannalta. Suhteita luodaan optimoidakseen liiketoiminnan, näiden 

etuja ovat riskien vähentäminen tai resurssien hankkiminen. Nämä eri suhteet on jaettu 

yleensä neljään eri kategoriaan. Strategillinen yhteistyö toisen yrityksen kanssa, joka ei 

ole suora kilpailija. Yhteistyö kilpailijan kanssa, josta molemmat yritykset hyötyvät. 

Yhteinen yritystoiminta, jossa kaksi eri yritystä yhdistää voimansa tuottaakseen 

paremman palvelun tai tuotteen. Näitä ovat yleisesti raaka-aine ja tuottajan 

yhdistyminen. Kaikista yleisin näistä neljästä on kuitenkin tuottajan ja raaka-aine 

toimittajan suhde. Tämä takaa yleensä tuottajalle luotettavan raaka-aine toimittajan.  

(Osterwalder & Pigneur. 2010, 39.) 

 

 

8.1 Viljelijät 

Yrityksen suurin ja tärkein yhteistyökumppani on maanviljelijät ja etenkin sellaiset, 

jotka ovat pääasiallisesti keskittyneet eri viljojen kasvatukseen. Heidän 

päätoimenkuvansa on tietenkin kasvattaa vuosittain viljasatoa, mutta sivutuotteena 

saadaan siitä myös olkea. Maanviljelijät on tarkasti valittu, sillä kriteerinä raaka-aineelle 

on viljalajike vehnä-, ohra-, ja kauraolki. Nämä eivät saa myöskään sisältää sellaisia 

aineita, jotka ovat olkien jälkikäytössä kiellettyjä kuten erilaiset torjunta-aineet. Muita 

kriteerejä ovat myös hehtaarimäärät, jossa viljaa kasvatetaan. Yleisesti rajana on pidetty 

100 hehtaaria, tarkoittaen, että viljeltävän alueen koko tulisi olla minimissään tämän 

verran. Yrityksen kannalta myös sijainti on hyvin oleellinen asia. Kaikki raaka-aine 

toimittajat on valittu myös sen kannalta, että kuljetuskustannukset pysyisivät 

maltillisina. Kaikki viljelijät on pyritty valitsemaan 50 km säteeltä yrityksen 

toimipisteestä. 

 

Suurimmat maanviljelijät sijoittuvat Sipoon, Porvoon, Helsingin ja Loviisan alueelle. 

Suurimmat maanviljelijät ovat kuitenkin Loviisan alueella. Sieltä tulee noin 60 % 

kerättävästä raaka-aine määrästä.  
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Aikaisemmin on jäljelle jäänyt olki ollut niin sanotusti hukkatuote, joka yleensä 

kynnetään takaisin peltoon. Olkipelletin valmistuksen ansiosta tämä mahdollistaa 

kuitenkin maanviljelijöille lisätienestin viljan myymisen ohella. Olkipelletin valmistus 

tuo siis myös lähialueen viljelijöille mahdollisuuden laajentaa myytäviä tuotteita. Tämän 

takia nykyään maanviljelijät pitävät toimintaa hyvin tervetulleena ja myös mielellään 

lähtevät mukaan yhteistyöhön.   

 

 

8.2 Rautakesko 

Rautakeskon kaupat keskittyvät kodin rakentamiseen ja sisustamiseen. Asiakkaita ovat 

niin yksityiset kuluttajat kuin myös yritysasiakkaat. Rautakesko toimii kahdeksassa eri 

maassa ja johtavat myös kuutta vähittäiskappaketjua, joita ovat K-rauta, Rautia,  

K-maatalous, Byggmakker, Senukai ja OMA. Rautakesko on Euroopan viidenneksi 

suurin yritys rakentamisen ja kodin kunnostamisen markkinoilla.  

( Kesko yrityksenä. 2014. ) 

 

K-maatalouskaupat ovat keskittyneet maatalouspuolelle, kaupat tarjoavat ratkaisuja 

maatalousyrittäjille. Kauppojen tuotetarjontaan lukeutuvat maa- ja 

metsätaloustuotannossa ja koneurakoinnissa tarvittavat koneet, tarvikkeet ja palvelut. 

Hevosalalle tarjonta on myös monipuolista ja edustaa alan johtavia tuotteita. 

Kokonaisuudessaan verkosto kattaa koko Suomen 83 liikkeen avulla. 

( K-maatalous ketju 2014.) 

 

Globalpellet.fi aloitti virallisesti yhteistyön Rautakeskon kanssa vuonna 2012 syksyllä. 

Kaikki sai alkunsa kun yksi K-maatalous liikkeestä kiinnostui myymään olkipellettiä 

liikkeessä. Hyvän menekin puolesta teki puskaradio oman tehtävänsä ja pari muuta 

saman ketjun liikettä halusi myös tuotteen myyntiin. Tämä johti kuitenkin siihen, että 

Rautakesko pyysi yritystä neuvottelun kautta heille toimittajaksi. Tämän ansiosta oli 

suurin ongelma kutakuinkin ratkaistu eli kuinka saadaan koko Suomen kattava 

jälleenmyyjäverkosto. Nopeasti asiat kehittyivät ja jo 2013 vuoden alusta oli ympäri 

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

Kiinteät ja muuttuvat kustannukset tulisi olla hyvissä ajoin tiedossa yrityksen 

liiketoimintasuunnitelmassa ennen kuin toiminta aloitetaan. Kuinka paljon tarvitaan 

pääomaa toiminnan pyörittämiseksi. Mitkä ovat ne suurimmat kustannukset 

tuotannossa, henkilöstön palkkauksessa, sekä kuinka paljon tarvitaan jatkossa pääomaa 

toimintaan tai sen laajentamiseen. Yrityksen tulisi olla myös varautunut muuttuviin 

raaka-ainehintoihin tai katteiden alentamiseen, mahdollisissa markkinoilla tapahtuvien 

hintojen muutoksissa. Kustannusrakenteisiin voidaan laskea myös kasvun kannalta tai 

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

 

9.1 Investoinnit 

Liiketoiminnassa investointi tarkoittaa minkä tahansa rahan käyttöä, joka panostetaan 

johonkin asiaan tarkoituksena tuoda vastineena tuloja. Sen tarkoituksena voi olla 

kustannuksien säästäminen tai saada muunlaista hyötyä pitkällä aikavälillä. Investointeja 

voidaan käyttää monella eri tavalla kuten tuotantotiloihin, kalustoon tai koneiden 

lisäämiseen tai jo olemassa olevan laitteiston laajentamiseen. Investoinnit näiden 

kohdalla yleensä tuovat tehokkuutta tai kustannuksien alentamista. Investoinnit ovat 

pitkäaikaisia tuotannontekijöitä, jotka vähenevät vähitellen. Tehtaissa investoinnit 

keskittyvät reaali-investointeihin, joilla tarkoitetaan esim. tuotantolaitoksen 

rakentamista tai vaikkapa kaluston hankkimista yritykselle. Rahoitusinvestoinnit taas 

omalta osaltaan keskittyvät välilliseen sijoittamiseen, kuten ostamalla 

arvopaperimarkkinoilta esim. obligaatioita. Näiden toimien tarkoitukset ovat yleensä 

kauaskantoiset ja niillä tähdätään tulevaisuuteen, sekä mahdollistetaan yrityksen kasvu 

ja aseman vahvistuminen myös jatkon kannalta. (Viitala & Jylhä 2010, 69.) 

 

9.2 Tuotannon aloitus 

Tehtaan toiminta alkoi varsinaisesti laitehankinnoilla loppu vuodesta 2011.  Silloin 

Sipoon Nikkilään sijaitsevaan tilaan yrityksen omistaja osti Baltian maista yhden 

pellettipuristimen. Tuottaminen alkoi kuitenkin vasta vuonna 2012 keväällä, johtuen 

raaka-aineen saatavuudesta. Seuraavan kuluvan vuoden aikana yrityksen johto päätti 

kuitenkin investoivansa tuotantoon siten, että rinnalle hankittiin toinen 

pellettipuristinlinja lisää. Tähän päätökseen he päätyivät siitä syystä, että kysyntä oli 
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lähtenyt kasvamaan entisestään hyvin voimakkaasti ja yhden linjaston tuotannolla ei 

pystyttäisi vastaamaan kysynnän määrään. Yhden puristuslinjan lisäys kuitenkin tarkoitti 

sitä, että raaka-aineen hankinta tulisi tuplata ja sen osalta tuomiin haasteisiin tulisi myös 

investoida tietynlaisiin asioihin kuten kuljetus ja keräyskalustoon. Varaosat linjastoon 

tuli myös ottaa huomioon ja niihin yritys panosti myös hyvin vahvasti, sillä jos tätä 

asiaa olisi sivuutettu, olisi rikkoontumisen tai varaosan puuttumisen takia tuotanto 

pysähtynyt ja sellaiseen ei kuitenkaan ollut varaa. Sesonkiaikaan laitteiston piti olla 

käynnissä lähes tauotta työpäivän aikana. 

 

9.3 Muutoksien tavoite 

 

Toiminnan parantamiseksi tulisi yrityksen miettiä tuotantolaitoksen vaihtamista toisiin 

tiloihin. Nykyinen tuotantolaitos sijaitsee asuinalueen vieressä, joka hankaloittaa 

toimintaa sillä, että tuotantoa voidaan ylläpitää vain arkipäivinä ja sen sallimissa 

kelloajoissa. Tämä tarkoittaa sitä, että tuotantoa ei voida tehostaa lisäämällä tuotannon 

vuoroja esim. ilta- tai yövuoroilla, vaan kaikki tuottaminen kohdistuu ainoastaan yhteen 

vuoroon. Raaka-aineen varastoinnin kannalta katsottuna ei myöskään tämänhetkinen 

paikka sovellu sille hyvin rajallisten varastointitilojen takia. Yrityksen kannattaa jatkossa 

miettiä investointien kannalta tuotantotilojen hankkimista tai vuokraamista 

tehdasalueilta ja etenkin sellaiselta alueelta mihin kulku raskaan liikenteen osalta on 

helppoa sekä raaka- aineen varastointi tarvittavalle määrälle olisi mahdollista. 

Muutoksen kannalta helpottuisi ja tehostuisi myös tuotettavan tuotteen tekeminen, 

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

Tämän analyysin avulla pystymme määrittämään yrityksen tilannetta jakamalla se 

neljään tekijään: vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet sekä uhat (Strengths, 

Weaknesses, Opportunities, Threats ). Tätä menetelmää on käytetty maailmalla hyvin 

paljon ja onkin sen ansiosta yksi suosituimmista analyyseista. Ideana on kartoittaa 

toimialan tuomat haasteet.  Yrityksen vahvuudet ja heikkoudet painottuvat 

pääasiallisesti yrityksen sisäisiin asioihin, kun taas mahdollisuuksien ja uhkien kohdalla 

keskitytään ympäristöön ja tulevaisuuteen. (Kamensky 2006, 191–192.) 

 

Vahvat puolet: 

 Käytä hyväksi 

 Vahvista 

Heikot puolet: 

 Vältä 

 Lievennä 

 Poista 

Mahdollisuudet: 

 Varmista niiden 

hyödyntäminen 

Uhat: 

 Kierrä 

 Lievennä  

 Poista 

 

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

 

10.1 Yrityksen vahvuudet 

Yrityksen sijainti on etu verrattuna kilpailijoihin ja sen ansiosta tuotetta saadaan 

toimitettua nopeasti jälleenmyyjille sekä muille asiakkaille. Tuotannossa käytettävä 

raaka-aine tulee lähellä sijaitsevilta maatiloilta, jolloin kuljetuskustannukset sen osalta 

pysyvät alhaisina. Suurimpana erottautumisen tekijänä pidetään kuitenkin 

kotimaisuutta, sillä tuote poikkeaa muista toimijoista kotimaisuudellaan. Kuluttajien 

luottamus tänä päivänä on hyvin vahvasti sen mukaan missä tuote on tehty ja tämä 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 sitä Baltian maissa ja tästä syystä 

myyntihinta on noin 15- 20 % kalliimpi kuin kilpailijoiden myymä olkipelletti. 

Raaka-aineen hankinta aika on hyvin lyhyt ja se tapahtuu noin kahden kuukauden 

aikana. Suomen lyhyt kesä sekä kosteat syksyt tekevät myös raaka-aineen saannin hyvin 

hankalaksi, sillä kostea ja viileä kesäsää tekee sadosta heikon ja vaikeaksi kerättävän.  

Tehtaan tuotanto on suoraan vuorovaikutuksessa raaka-aine hankintaan ja on näin 

ollen hyvin riippuvainen siitä. Tämä on yritykselle jokavuotinen riski ja voi myös 

mahdollisesti tehdä yritykselle hyvin paljon taloudellista tappiota. 

 

 

10.3  Mahdollisuudet 

Suurempi tuotanto kapasiteetti antaa mahdollisuuden vastata tuotteen kysyntään, 

jolloin myös kysynnän kasvu mahdollistaa tuotteen hinnan alentamisen. Suurimmaksi 

osaksi tässä tilanteessa auttaa myös hyvä jälleenmyynti verkosto. Sen avulla myyntiä 

tässä tapauksessa kasvatetaan ympäri Suomea. 

 

10.4 Uhat 

Uudet kilpailijat sekä mahdolliset muut kotimaiset tuottajat vaikeuttavat myynnin 

kasvua. Suomen hallituksen kanta myös turpeen uusiin nostolupiin vaikuttaa vahvasti 

olkipelletin kysyntään. Olkipelletin kysyntä tulee hieman laskemaan, jos turpeen saanti 

parantuu edellisvuosiin nähden. Kilpailijoiden alhaiset hinnat, sekä mahdolliset hinnan 

alennukset nykyisestään vaikuttavat vahvasti yrityksen katetuottoon. 
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11 Oleelliset asiat tulevaisuudessa 

Tulevaisuuden osalta Globalpellet.fi tulisi keskittyä raaka-aineiden varastointiin sekä 

sen tuottamisen jaksottamiseen. Jaksotus tarkoittaa enemmänkin tuotteen tuottamista 

sesongin ja kysynnän mukaan. Tähän asti nykyinen varastointi kuitenkin rajoittaa sen 

tekemistä, sillä tuotetta varastoidaan ulkona. Tuotantotilojen sijainti ovat hyvin 

haasteellisessa asemassa ja ne tulisi sijoittaa tehdas alueelle nykyisestä asuinalueesta. 

Tämä toiminta mahdollistaisi tuotannon lisäämisen ja tehostamisen myös muille 

työvuoroille vuorokauden eri kelloajoille. Se mahdollistaa uusien työntekijöiden 

palkkaamisen ja kouluttamisen. Nykyisistä työntekijöistä linjalla voitaisiin tämän 

ansiosta tehdä niin sanottuja vuoropäälliköitä. Kuitenkin investointeja kannattaa 

panostaa jatkossa mahdollisesti tilojen vuokraamiseen, jossa olisi mahdollista säilyttää 

koko raaka-aine määrä ja se pystyttäisiin tehokkaasti ottamaan tuotantoon käytettäväksi 

ilman huomattavia sisäisiä siirtoja. Yritys käyttää jälleenmyyjäverkostoa tuotteen 

myymiseen ja se on kaikista tehokkain tapa. Kannattaisi miettiä jatkossa mahdollisesti 

keskittyä ainoastaan olkipelletin tuottamiseen ja tämän myötä ulkoistaa myynti täysin. 

Sen tuomat edut olisivat markkinointi kustannuksien laskeminen ja 

kuljetuskustannuksien väheneminen. Tämä olisi olennaisesti jo huomattava säästö 

kustannuksiin katsottuna. Yritys tulee aina olemaan kovassa kilpailussa verrattuna 

muihin kilpailijoihin, mutta erottautuvuudella pystytään tuomaan paremmin esiin 

tuotetta. Kotimaisuus on kaikista vahvin ase kovassa kilpailussa ja etenkin kun 

puhutaan ekologisuudesta ja sen raaka-aineen uusiutumisesta. 

 

 

 

 

  



 

33 

 

12 Oma oppiminen 

Opinnäytetyön prosessin aikana suurin oppiminen tuli jo olevien tietojen 

syventymiseen eri teorioiden osalta. Tässä projektissa käytetyt teoriat ja lähteet 

täydensivät jo aikaisempaa tietouttani asiasta. Käsiteltäviä asioita kävimme koulussa läpi 

jo ensi metreillä, kuten erilaiset liiketoimintasuunnitelmat ja mallit. Projektin tekemisen 

avuksi käytin myös jo entuudestaan tuttuja kirjoja, joita käytimme eri kursseilla 

opiskelun aikana. Monessa kohdassa tuli myös mieleeni monia jo koulussa opetettuja 

asioita, niin henkilöstön kuin myös markkinoinnin saralta. Opinnäytetyössä käytin 

hyväkseni myös paljon internetistä saatuja lähteitä johtuen toimialan omalaatuisuuden 

vuoksi. Monissa eri kohdissa peilasin aikaisempia tekemiäni projekteja tämän työn 

tekemiseen ja näistä huomasin, että vaikka toimiala voi olla aivan eri, ovat käytännössä 

asiat hyvin lähellä toisiaan. Teorian pohjalta saatavaa aineistoa oli hyvinkin paljon, 

mutta niistä kaikista oleellisimmat asiat esille saatavaksi ja muokattua tähän työhön oli 

suhteellisen haasteellista. Tämä opinnäytetyö perustui paljon omakohtaisiin 

kokemuksiin, joita sain yrityksessä toimiessani. Työharjoittelu aikani oli myös hyvin 

merkittävässä osassa tässä työssä, sillä itse toteutin myyntikonsulttifirmassa 

toimeksiannon juuri tälle kyseiselle olkipellettiyritykselle.  Ilman koulusta saatuja oppeja 

en olisi pystynyt tekemään tätäkään asiaa. Joten loppujen lopuksi koulu mahdollisti 

työharjoitteluni jälkeisen saadun työpaikan. Olkipelletin tuottaminen suomessa on 

hyvin vähäistä ja oppiakseen alan, tulee sitä seurata vierestä hyvinkin paljon. Oppi tulee 

kokonaisuudessaan seuraamalla alaa ja markkinoiden käyttäytymistä. Tämän alan ja 

toiminnan ymmärtäminen on huomattavasti helpompaa koulusta saatujen opetuksien 

avulla, uskaltaisin sanoa että se on jopa lähes mahdotonta jos eivät perustiedot asioista 

ole tiedossa tai opeteltuna. Kokonaisuudessaan prosessi on ollut hyvin pitkä, mutta 

opettavainen. Opinnäytetyö on mielestäni tälle yritykselle hyvä ohjeistus jatkon 

kannalta ja he voivat pohtia jo ennalta asioita jotka tulevat tulevaisuudessa väistämättä 

eteen. Kaiken kaikkiaan olen tyytyväinen tämän työn tekemisen osalta myös siihen, että 

osaan katsoa suuremmalla kokonaiskuvalla yrityksien asioita jatkossa, kun puhutaan 

esim. yrityksen kannattavuudesta. 

 

Aikataulullisesti oli työ hyvin vaikea, tein samanaikaisesti töitä yrityksessä ja kirjoitin 

lopputyötä. Kovien työkiireiden takia tulikin lopputyössä varsin alussa jo lähes vuoden 

tauko. Osa asioista tuli kirjoitettua samanaikaisesti kun yrityksessä tuli muutoksia ja se 
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tekikin haastavaksi pitää asiat kirjoittamisen ohella ajan tasalla. Alkuperäisessä 

aikataulussa en siis pystynyt pysymään millään. Kovassa kiireessä tehty työ olisi 

vaikuttanut tämän opinnäytetyön laatuun hyvin vahvasti. Nyt kuitenkin loppuvuoden 

2014 aikana laatimani aikataulu on pitänyt hyvin, sillä jaksotin eri osioiden 

valmistumisajat itselleni. 
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