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ESIPUHE

Emme tehneet tiata katsausta julkaistavaksi. Teimme sen itsellemme.

Olemme tehneet t6itd suomalaisen valmistavan teollisuuden kanssa yli 25 vuotta. Halusimme
tietdd, miltd alihankintakenttd ndyttdda ostajan silmin, ei mielikuvien vaan aineiston perusteella.
Siksi kdvimme kentdn lapi yritys kerrallaan.

Kartoituksessa kdavimme ldpi yli | 300 yritystd. Niistd 764 eteni syvdanalyysiin, jossa jokaisen
julkinen viestintd pisteytettiin samoin ennalta méaritellyin kriteerein. Tyd vei ison osan kesdsta.
Matkan varrella sama havainto alkoi toistua yrityksestd toiseen. Suomalainen alihankinta tekee
tyénsd hyvin. Osaaminen, asiakkaat ja ndytdt ovat olemassa, mutta niistd kerrotaan samoilla
sanoilla kuin kaikki muutkin. Ostaja ei saa julkisista ldhteistd sitd, mitd hdn pdatdksensd tueksi
tarvitsee. Lopulta 764 yrityksesta vahvalle tasolle ylsi vain 40. Tulos pysdytti, silld
odotimme parempaa.

Tulos koskee niin montaa yritystd ja niin suurta osaa suomalaisesta toimitusketjusta, ettei se kuulu
vain meille. Siksi katsaus on nyt julkinen ja se jaetaan veloituksetta toimialan yrityksille ja
sidosryhmille.

Sanotaan suoraan sekin, ettd katsauksen on laatinut markkinointitoimisto, jolla on kaupallinen
intressi aiheeseen. Siksi katsaus on rakennettu tarkistettavaksi: mittarit ja kriteerit avataan omassa
luvussaan, jakaumat [6ytyvat liitteestd ja anonymisoitu aineisto toimitetaan pyynndésta. Yksittaisia
yrityksid ei nimetd eikd arvioida. Myds menetelman rajoitteet kerrotaan avoimesti.

Lukijalle minulla on yksi toive. Avaa yrityksesi verkkosivut ja lue ne sellaisen ostajan silmin, joka ei
tunne teitd ennestddn. Loytddko hdan mitattavan lupauksen, selkedn roolin, kohdetoimialat ja ndytot
tehdystd tydstd? Vastaukset ovat ldhes aina jo olemassa. Niiden kertominen ddneen riittda
nostamaan yrityksen toimialansa kiarkeen.

Tiina Niittyviita
Toimitusjohtaja, Verkkoasema Oy
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TIVISTELMA

Téamad katsaus perustuu aineistoon, jossa 764 suomalaisen teollisen alihankkijan ja teollisuutta
palvelevan yrityksen julkinen viestintd on analysoitu yritys kerrallaan. Aineiston yritykset
tyollistavat yhteensd noin 37 800 henkiléd ja niiden yhteenlaskettu lilkevaihto on noin 8,2 miljardia
euroa. Kyse ei siis ole otoksesta markkinan laidalta, vaan merkittavastd osasta suomalaista
valmistavaa alihankintaa ja sen palvelukenttda.

Katsauksen keskeinen havainto on helppo tiivistdda: suomalainen alihankinta tekee tydnsa hyvin
mutta kertoo siitd huonosti ja ennen kaikkea se kertoo siitd samalla tavalla kuin kaikki muutkin.
Kun 764 yrityksen viestintd pisteytettiin kolmella mittarilla, jotka olivat mitattava asiakaslupaus,
toimialafokus ja palvelumallin selkeys, vain 40 yritysta eli viisi prosenttia ylsi vahvalle tasolle.
Heikolle tasolle jai 427 yritystd eli useampi kuin joka toinen.

764 YRITYKSESTA VAIN 40 EROTTUU
VIESTINNALLAAN VAHVASTI. LOPUT KERTOVAT

ITSESTAAN SAMOILLA SANOILLA KUIN
KILPAILIJANSA.

Mitattavan lupauksen, siis minkd tahansa numeroin tai sitoumuksin todennettavan vditteen omasta
suorituskyvystd, esittdd verkkosivuillaan 40 yritystd 764:std. Loput 724 nojaavat vditteisiin, joita ei
voi mitata eikd siten mydskdaan verrata: laatuun, luotettavuuteen, ammattitaitoon ja joustavuuteen.
Laadusta puhuu ldhes neljda kymmenestd, luotettavuudesta useampi kuin joka viides. Vditteet eivat
ole vddria. Ne ovat vain samoja.

Toinen havainto koskee sitd, kuinka konkreettisesti toiminnasta ylipdatdan kerrotaan. Alle puolet
yrityksistd listaa konekantansa niin, ettd ostaja voi arvioida kapasiteettia ja soveltuvuutta.
Palvelumallin, siis sen, ostaako asiakas tunteja, osia, kokoonpanoja vai kokonaisvastuuta, kuvaa
jasennellysti vain reilu viidennes yrityksista ja lahes joka toinen jattda sen ylimalkaisen maininnan
varaan.

Kolmas havainto koskee asiakastoimialoja. Vain |4 prosenttia yrityksistd kertoo selkedsti, mille
toimialoille se on erikoistunut. Valtaosa jattdd fokuksen mainitsematta tai luettelee toimialoja niin
laveasti, ettei luettelo rajaa mitddn pois. Palvellut toimialat nimeda alle puolet yrityksista ja nekin
luettelevat keskimddrin lahes viisi eri toimialaa.
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Neljds havainto koskee referenssejd. Yli puolet aineiston yrityksistd, 418 yritystd 764:std, ei esitd
verkkosivuillaan yhtdan referenssid, asiakastarinaa tai asiakkaan nimed. Konepajoissa osuus on vield
suurempi: kaksi kolmesta metallin ty6std6n keskittyvastd yrityksestd ei ndyta ainuttakaan
todistetta tehdystd tydsta.

Naillda neljalld havainnolla on yhteinen seuraus. Kun tarjouspyynnét lilkkuvat ja ostajat kartoittavat
uusia toimittajia, kartoitus tehddan julkisen tiedon varassa. Yritys, joka ei erotu, ei kerro
toiminnastaan konkreettisesti, ei nimed asiakastoimialojaan eikd ndyta referenssejddn, ei paase
kartoituksessa jatkoon eikd edes vertailuun. Se jid kokonaan ndakymattémiin. Tama katsaus kuvaa,
kuinka laajasta ilmidstd on kyse, ja mitd ne 40 vahvinta tekevdt toisin.
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JOHDANTO: MARKKINA LIIKKUU VIIKOISSA,
VIESTINTA LAAHAA VUOSIA PERASSA

Teollisen alihankinnan suhdannekuva on tdtd kirjoitettaessa valoisampi kuin vuosiin.
Teknologiateollisuus ry:n elokuun alussa julkaisema tilauskanta- ja henkiléstdtiedustelu kertoo,
ettd kone- ja metallituoteteollisuus tyollisti kesdkuun lopussa 138 200 henkil6d, mikd on korkein
taso sitten finanssikriisin. Uudet tilaukset, tilauskannat ja kysyntd vahvistuivat vuoden toisella
neljannekselld, ja yleistd kysyntdtilannetta mittaava tarjouspyyntéjen saldoluku nousi korkeimmalle
tasolleen sitten loppuvuoden 2021.

Sama puolivuotinen sisdltda kuitenkin myds notkahduksen. Vield kevadlld tilauskehitys jdi selvdsti
vuodenvaihteen vahvoista lukemista ja kansainvdlinen epdvarmuus pitdd suunnan arvaamattomana.
Alihankinnassa muutokset eivdt endd tapahdu vuosissa vaan viikoissa. Kun yksi paahankkija siirtda
projektin tai lykkda investointia, muutos valuu koko toimitusketjuun ja loppuvuoden kuormitus voi
muuttua yhdessa palaverissa. Erddn alihankintayrityksen toimitusjohtaja kuvasi kevdttaan sanoilla,
jotka ovat jddneet mieleen: se oli yksi humahdus vain, kun myynti alkoi vetda ja tilauskirjat
tayttyivat.

ENNEN VANHAAN VUODET OLIVAT VELJIA KESKENAAN, TIESI MILLOIN ON
SESONKI JA MILLOIN TARVE. NYT EI PYSTY ARVAAMAAN OLLENKAAN.
KESALOMAT PAATETTIIN TALLE VUODELLE AJOISSA JA PIELEEN MENI TAAS
AJOITUS.

Tuotannossa tihdn vaihteluun on opittu vastaamaan. Kapasiteettia joustetaan, vuoroja lisatdan ja
alihankintaverkostoa kdytetdan puskurina. Myynnissd ja markkinoinnissa sama joustavuus on
monessa yrityksessd vasta rakenteilla ja juuri siksi tama katsaus on tehty. Tarjouspyyntd on aina
viimeinen vaihe prosessissa, joka alkaa paljon aikaisemmin: ostaja kartoittaa mahdollisia
toimittajia hakukoneista, ammatillisista verkostoista ja kollegoiden suosituksista kauan ennen kuin
kukaan ottaa yhteyttd. Se, mitd yritys kertoo itsestdan julkisesti, ratkaisee, pddseekd se
kartoituksessa listalle vai ei.

Halusimme tietdd, miltd suomalainen alihankinta ndyttdd juuri siind hetkessd, kun ostaja sen
kohtaa. Emme mielikuvien tai yksittdisten esimerkkien varassa, vaan kdymalld kentan lapi yritys
kerrallaan. Tulokseksi saimme aineiston, jollaista ei tietddksemme ole Suomessa aiemmin koottu:
764 yrityksen julkinen viestintd luokiteltuna ja pisteytettynd yhdenmukaisin perustein.

Katsaus etenee neljan kysymyksen kautta. Erottuuko yritys kilpailijoistaan? Kertooko se
toiminnastaan niin konkreettisesti, ettd ostaja voi arvioida sen soveltuvuutta? Kertooko se,
kenelle se tekee toitd? Ja ndyttddko se todisteita tehdystd tydstd? Kysymykset ovat samat, jotka
jokainen ostaja kdy lapi kartoittaessaan toimittajia, tiesi han sitd itse tai ei.
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AINEISTO JA MENETELMA

Katsauksen pohjana on Verkkoaseman vuoden 2026 aikana kokoama aineisto suomalaisista
teollisista alihankkijoista ja teollisuutta palvelevista yrityksistd. Kartoitusvaiheessa kaytiin lapi yli |
300 yritystd, joista tdhdn katsaukseen valikoitui 764: ne, joiden liiketoiminta luokiteltiin teolliseksi
alihankinnaksi, sopimusvalmistukseksi, teollisuuden laitevalmistukseksi tai teollisuuden
palveluliiketoiminnaksi ja joiden julkinen viestintd analysoitiin syvatasolla.

Yritykset etsittiin julkisista lahteistd toimialaluokituksen perusteella. Kartoituksen pohjana
kdytettiin virallisen TOL-toimialaluokituksen valmistavan teollisuuden ja teollisuuden palveluiden
luokkia, joista poimittiin katsauksen yritykset yritys- ja tilinpadtdsrekistereistd. Koska
toimialaluokitus on ilmoituksenvarainen ja usein epatarkka, jokaisen yrityksen todellinen
lilketoiminta varmennettiin verkkosivuilta ennen luokittelua ja kartoitusta tdydennettiin
toimialatuntemuksen ja hakujen kautta I8ytyneilld yrityksilla, joiden luokitus ei vastannut niiden
tosiasiallista toimintaa. Aineistosta rajattiin pois puhdas kauppa ja maahantuonti ilman omaa
valmistusta, rakennusurakointi ilman konepajatoimintaa seka yritykset, joiden verkkosivuja ei ollut
tai joiden toiminnasta ei julkisten lahteiden perusteella saanut riittdvda kuvaa luokittelua varten.
Karsinnan jdlkeen syvdanalyysiin eteni 764 yritysta.

Yritysten kokojakauma kertoo samalla, keihin katsaus keskittyy. Kartoitus painottui vakiintuneisiin
yrityksiin, joilla on kokonsa puolesta edellytykset hakea kasvua ja uusia asiakkaita. Liikevaihtotieto
on saatavilla 762 yritykseltd. Niistd vain yksi jdd alle kahden miljoonan euron, 95 prosenttia ylittda
2,7 miljoonaa euroa ja useammalla kuin yhdeksélla kymmenestad on vahintdan kymmenen
tyontekijad. Kaikkein pienimmat, tyypillisesti muutaman hengen pajat, jddvat tarkastelun
ulkopuolelle. Niiden liiketoiminta rakentuu usein vakiintuneiden verkostojen ja henkilésuhteiden
varaan. Katsauksen tulokset kuvaavat siis vakiintunutta pientd ja keskisuurta alihankintakenttaa,
eivat mikroyrityksid. Rajauksesta seuraa tulkinnan kannalta tarked asia: heikot viestintdpisteet
eivat selity silla, ettd mukana olisi yrityksia, joilta ei kokonsa puolesta voisi markkinointia
odottaakaan.

Jokaisesta yrityksestd kdytiin 1api verkkosivut kokonaisuudessaan. Analyysissa dokumentoitiin
yrityksen liiketoimintamalli, pddtoimiala ja loppumarkkina, palvelu- ja konekanta siltd osin kuin
yritys sen kertoo, asiakastoimialat, referenssit sekd yrityksen itsestddn esittdmat vaitteet.
Taustatiedot, kuten henkiléstomaard, liikevaihto ja kotipaikka, poimittiin julkisista rekistereistd ja
tilinpdatostiedoista.

Yritysten itsestddn esittdamat vditteet ryhmiteltiin analyysissd véditeperheiksi niin, ettd saman asian
eri muotoilut laskettiin yhteen: esimerkiksi laatu, laadukas ja korkea laatu muodostavat yhden
perheen, samoin luotettava ja luotettavuus. Kukin yritys laskettiin perheeseen vain kerran
rilppumatta siitd, kuinka monta kertaa vdite sen viestinndssd toistuu. Vditeperheiden osuudet on
laskettu niistd 735 yrityksestd, joiden viitteet dokumentoitiin. Lopuilta 29 yritykseltd vaitteitd ei
kirjattu, joten ne eivat ole viéitetarkastelussa mukana.

Katsauksen sitaatit ovat perdisin keskusteluista, joita alan yritysten johdon kanssa on kdyty vuoden
2026 aikana. Sitaatit ovat anonymisoitu ja niiden yhteydessa kerrotaan puhujan rooli ja yrityksen
tyyppi. Ne eivdt ole osa pisteytysaineistoa vaan kentdan dani, joka taustoittaa lukuja.
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Viestinndn taso pisteytettiin kolmella mittarilla, joista jokainen sai arvon nollasta kolmeen:
mitattava lupaus, toimialafokus ja palvelumallin selkeys. Kolmen mittarin summa muodostaa
erottautumispisteen asteikolla nollasta yhdeksddn ja pistemdard nollasta kolmeen luokiteltiin
heikoksi, neljastd viiteen keskitasoksi ja kuudesta yhdeksddan vahvaksi. Mittarien asteikot ja
perustelut avataan omassa luvussaan ennen tuloksia.

Kolme mittaria valittiin kahdesta syystd. Ensimmainen on sisdlldllinen: ne vastaavat ostajan
kolmeen peruskysymykseen, jotka avataan perusteluineen seuraavassa luvussa. Toinen syy on
menetelmallinen: kaikki kolme ovat todennettavissa julkisesta viestinndstd ilman tulkintaa yrityksen
aikeista tai mielikuvista. Se, esittdakd sivusto numeerisen lupauksen, nimeddkd se kohdetoimialat
ja kuvaako se palvelumallin, on todettavissa dokumentoimalla, mitd sivuilla lukee. Pisteytyskriteerit
madriteltiin ennen analyysin aloittamista ja jokainen yritys arvioitiin samoja kriteereja vasten.
Mittaristo ei tavoittele tdaydellistda kuvaa yrityksen markkinoinnista, silla esimerkiksi referenssit,
nakyvyys ja hakukoneldydettdvyys dokumentoitiin erikseen. Se mittaa viestinnan ydintd: erottuuko
yritys, kun ostaja lukee, mitd se itsestddn kertoo.

Pisteytys mittaa viestintda, ei liiketoimintaa. Aineistossa on erinomaisia konepajoja, joiden
julkisesta viestinndstd ei kdy ilmi juuri mitdan siitd, mikd tekee niistd erinomaisia. Ostajan
nakokulmasta ndma kaksi asiaa kuitenkin sulautuvat yhdeksi: se, mitd ei kerrota, ei ole
kartoitusvaiheessa olemassa.

Kaikki tdssa katsauksessa esitettavat luvut ovat aineistotason yhteenvetoja, eikd yksittaisid yrityksid
nimetd. Hyvien kdytantdjen esimerkit perustuvat yritysten omaan julkiseen viestintdan ja ne
esitetddn yleistetyssa muodossa. Katsauksessa kaytetyt ulkopuoliset lahteet on koottu
lahdeluetteloon katsauksen loppuun.

Katsauksen on laatinut markkinointitoimisto, jolla on kaupallinen intressi aihepiiriin: Verkkoasema
Oy tekee tydkseen teollisuusyritysten markkinointia. Tdmé on syytd sanoa suoraan. Katsaus on
tehty, jotta ymmaértdisimme palvelemaamme toimialaa entistd paremmin ja se jaetaan veloituksetta
toimialan yrityksille ja sidosryhmille. Kyseessd on markkinakatsaus, ei tieteellinen tutkimus. Juuri
siksi se on rakennettu niin, ettd lukija voi tarkistaa keskeiset tulokset itse: mittarit ja
pisteytyskriteerit maariteltiin ennen analyysin aloittamista, jokainen yritys arvioitiin samoja
kriteereja vasten ja kaikki pisteytystulokset voi laskea aineistosta uudelleen. Keskeiset jakaumat on
koottu kokonaisuudessaan katsauksen liitteeseen ja anonymisoitu aineisto on saatavilla erikseen
pyydettdessd katsauksen laatijalta. Katsauksessa ei nimetd yksittdisid yrityksid, ei arvioida
palveluntarjoajia eikd esitetd suosituksia yksittdisistd toimijoista.

Menetelmilld on neljd rajoitetta, jotka lukijan on hyva tietdd. Ensimméinen koskee ajankohtaa:
pisteytys kuvaa yritysten julkista viestintad sellaisena kuin se analyysihetkelld oli. Toinen koskee
rajausta: yritykset, joilla ei ollut verkkosivuja tai joiden toiminnasta ei saanut julkisista ldihteista
riittavad kuvaa, jatettiin aineiston ulkopuolelle. Koko kentdn tilanne on siis todenndkdisesti tdssa
esitettyd heikompi, ei vahvempi. Kolmas koskee tulkintaa: katsaus mittaa viestintda, ei sen
vaikutusta. Viestinnan tason ja lilketoiminnan kehityksen yhteytta ei tdlla aineistolla ole testattu,
eikd pistemddrdstad voi padtelld yrityksen menestystd suuntaan tai toiseen. Neljds koskee arviointia:
pisteytyksen teki yksi organisaatio yhtendisin, ennalta méaritellyin kriteerein, eikd ulkopuolista
rinnakkaisarviointia ole tehty.
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AVAINLUKU ARVO

Analysoituja yrityksid /764
Yhteenlaskettu likevaihto 82 mrd €
Yhteenlaskettu henkilosto n. 37 800
Mediaaniyritys 31 henkil6a, 5,7 M€
Keskiarvo 50 henkilég, 10,7 M€
Kartoitusvaiheessa lapikaytyja yrityksia yli 1 300
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KOLME EROTTAUTUMISKEINOA: MITA
MITTASIMME JA MIKSI JUURI NIITA

Ennen tuloksia on syytd pysdahtyd siihen, mitd erottautuminen tdssd katsauksessa tarkoittaa. Sana
on markkinoinnin peruskdsitteitd, mutta juuri siksi se jad usein ilmaan: jokainen on samaa mielta
siitd, ettd pitdisi erottautua, mutta harva osaa sanoa, mistd erottautuminen kdytiannd&ssa rakentuu
ja miten sen voi todeta. Kdsite itsessddn on vanha: kilpailustrategian klassikoissa, tunnetuimpana
Michael Porterin jaottelussa, yritys voittaa joko kustannuksilla tai erottumalla kilpailijoistaan
asiakkaalle merkitykselliselld tavalla, ja kolmas tie on keskittyd tarkasti rajattuun
asiakaskuntaan. Tdssd katsauksessa erottautuminen on purettu kolmeksi mitattavaksi asiaksi ja
valinta ei ole sattumaa. Ne vastaavat kolmeen kysymykseen, jotka jokainen ostaja kdy mielessdan
ldpi arvioidessaan tuntematonta toimittajaa:

I. miksi valitsisin juuri teidat,
2. oletteko te meitd varten
3. ja mitd teiltd oikeastaan ostetaan.

Tarjouksissakin on lupaus siitd, mitd toimitetaan ja milld ehdoilla, ymmarrys asiakkaan tarpeesta ja
selked kuvaus toimituksen sisdallosta. Kukaan ei lahettdisi tarjousta, jossa lukee vain, ettd teemme
laadukasta tydtd joustavasti. Verkkosivut ovat kuitenkin yrityksen pysyvd tarjous koko markkinalle

ja juuri sillad ylatasolla valtaosa kentdstd talld hetkelld viestii. Seuraavassa kdyddan 3 keinoa lapi yksi
kerrallaan:

Alihankintapadtds on ostajalle ennen kaikkea riskipdatés. Uusi toimittaja on aina hyppy
tuntemattomaan: pitdvdatkd mitat, pitdvdatko aikataulut, vastaako joku puhelimeen, kun
tuotantolinja seisoo. Ostaja ei voi tietdd tatd etukdteen, joten hdn etsii merkkejd, jotka
pienentdvadt epdvarmuutta. Juuri tahan mitattava lupaus vastaa. Kun yritys kertoo julkisesti
toimitusvarmuutensa prosentteina, vasteaikansa tunteina tai takuunsa vuosina, se ottaa osan
ostajan riskistd omalle vastuulleen. Vdite ilman mittaria jattda riskin kokonaan ostajalle ja ostaja
vaistoaa eron, vaikka ei sitd ddneen sanoisi.

Mittarilla on toinenkin tehtdva, joka jdd usein huomaamatta: se tekee vertailun mahdolliseksi.
Ostaja ei voi vertailla kahta laadukasta ja joustavaa toimittajaa keskenddn, koska sanat eivat asetu
rinnakkain. Sen sijaan 97 prosentin toimitusvarmuuden ja vuorokauden vasteajan voi asettaa
rinnakkain minka tahansa kilpailijan kanssa. Yritys, joka antaa markkinalle vertailukelpoisen luvun,
maddrittelee samalla sen mittapuun, jolla kilpailijoita arvioidaan. Markkinoinnissa tdmd tunnetaan
vanhana nyrkkisddntdna: se, joka asettaa vertailun ehdot, voittaa vertailun useimmin.

Pisteytyksessa nolla tarkoittaa, ettei sivuilta |6ydy yhtdan todennettavaa vaitettd. Yksi piste
tarkoittaa epdsuoraa tai epamddrdistad sitoumusta, esimerkiksi mainintaa nopeista toimituksista
ilman lukua. Kaksi pistettd edellyttdd vahintdan yhtd tdsméllistd ja todennettavaa lupausta. Kolme
pistettd edellyttad, ettd lupaus on viestinndn karjessa ja sen toteutumista myds seurataan
julkisesti, esimerkiksi vuosittain paivittyvana toimitusvarmuuslukuna.
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Lupauksen rakentaminen alkaa mittaamisesta, ei kirjoittamisesta. Yritys, joka ei vield mittaa
toimitusvarmuuttaan, reklamaatioastettaan tai vasteaikojaan, ei voi niistd luvatakaan ja siksi
mitattava lupaus on syvimmilladn johtamispddtos eikd viestintapddtds. Monessa kentdn yrityksessa
mittaus on kuitenkin jo olemassa: sertifioitu ISO 9001 -laatujarjestelma edellyttda, etta
organisaatio seuraa ja mittaa prosessiensa suorituskykya ja asiakastyytyvaisyytta. Sertifioidussa
konepajassa toimitusvarmuuden ja reklamaatioiden luvut syntyvat siis jo nyt, ne vain jdavat
laatukansioon ja johdon raportteihin. Moni taman katsauksen vahvimmista yrityksistd on selvasti
kulkenut juuri tdman polun: ensin mittari sisdiseen kdayttéodn, sitten tavoitetaso ja vasta kun luku
kestdd pdivdnvalon, se on nostettu markkinointiin. Silloin markkinointi ei vaitd mitdan, mita
tuotanto ei lunasta ja juuri se tekee lupauksesta kestdvan.

Kentdn keskusteluissa sama havainto toistuu ldhes joka kerta, kun lupauksista kysytdan. Kun erdaltd
konepajapadttdjaltd kysyttiin, lupaako se toimitusvarmuudestaan julkisesti jotain konkreettista,
vastaus oli lyhyt: ei. Ja heti perddn:

ASIAKAS KYLLA OMASSA OSTOTILAUKSESSAAN MUISTUTTAA, ETTA J0S
TAVARA MYOHASTYY VIIKON, NIIN SAKOT ALKAVAT JUOSTA.

Lupaukset siis ovat jo olemassa. Ne eldvdt sopimuksissa ja sakkopykdlissd, koska asiakas vaatii
sitoumuksen joka tapauksessa. Kysymys on vain siitd, kertooko yritys saman asian ennen tilausta,
jolloin se on kilpailuetu, vai vasta sopimuksessa, jolloin se on velvoite.

Toinen keino vastaa ostajan toiseen kysymykseen: oletteko te juuri meitd varten.
Toimialatuntemus lyhentdd yhteistyon kdynnistystd, vahentdd virheitd ja pienentda valvonnan
tarvetta. Meriteollisuuden ostaja tietdd, ettd luokituslaitosten vaatimukset oppinut toimittaja on
halvempi kuin toimittaja, jolle ne pitad opettaa, vaikka jalkimmadisen tuntihinta olisi matalampi.
Siksi ostaja etsii merkkeja toimialan tuntemuksesta jo kartoitusvaiheessa ja siksi fokuksen
viestiminen on suora kilpailuetu.

Markkinoinnissa tatd kutsutaan asemoinniksi: yritys valitsee, minkd asiakasryhman mielessa se
haluaa olla ensimmdinen vaihtoehto. Asemointi ei tarkoita muiden torjumista ja tdmd on syytd
sanoa suoraan, koska juuri tdma vadrinkdsitys estdd useimpia tekemadstd valintaa. Konepaja, joka
kertoo erikoistuneensa prosessiteollisuuden vaativiin laitteisiin, ottaa edelleen vastaan toita
muiltakin toimialoilta. Mutta prosessiteollisuuden ostajan mielessd se on nyt eri kategoriassa kuin
kymmenen yleiskonepajaa. Yleiskonepaja kilpailee aina hinnalla, koska muuta vertailuperustetta ei
ole annettu. Erikoistunut kilpailee osaamisella ja osaamisesta ollaan valmiita maksamaan enemman.

Pisteytyksessd nolla tarkoittaa, ettei asiakastoimialoja mainita lainkaan. Yksi piste tarkoittaa
hajanaisia mainintoja tai luetteloa, joka ei rajaa mitdan: kun listalla on kuusi toimialaa energiasta
elintarvikkeeseen, viesti on sama kuin ilman listaa. Kaksi pistettd edellyttdd tunnistettavaa
painopistettd ja kolme pistettd tdsmallisesti nimettyja kohdetoimialoja, joihin on sidottu
toimialakohtaista osaamista: sertifikaatteja, referenssejd, sanastoa ja ratkaisuja, jotka vain kyseisen
toimialan tunteva osaa esittda.
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Vahvan fokuksen tunnistaa siitd, ettd toimialan ostaja kokee tulleensa ymmarretyksi jo ennen
ensimmadistd puhelua. Sivut puhuvat hdnen kieltdan: seisokki-ikkunoista, luokituksista, hygienia-
alueista tai rdjahdysvaarallisista tiloista, sen mukaan mikd toimiala on kyseessd. Tallainen viestintd
ei synny kirjoittamalla vaan valitsemalla ja valinta on johdon tehtdva. Aineiston perusteella sen on
tehnyt 106 yritystd 764:std, joten valinnalle on kentdssd edelleen runsaasti tilaa.

Kolmas keino on arkisin ja juuri siksi useimmin laiminlyoty. Ostajan on tiedettdvd, mitd han on
ostamassa: koneaikaa, osia piirustusten mukaan, kokoonpantuja kokonaisuuksia, suunnittelua,
kokonaisvastuuta vai palvelua. Sama yritys voi olla toiselle asiakkaalle komponenttitoimittaja ja
toiselle jarjestelmakumppani, mutta jos rooli ei selvid sivuilta, ostaja joutuu arvaamaan, ja
arvaaminen on ostajalle ty6ta. Myynnin arjessa sama ilmid toistuu tarjouskilpailusta toiseen:
ostamisen vaivalloisuus karsii ostajia usein tehokkaammin kuin korkea hinta. Jokainen epdselvyys
on pieni kitka, ja kitkat summautuvat: kun kartoituslistalla on kaksikymmentd nimed, jatkoon
padsevat ne, joiden kohdalla ostajan ei tarvinnut ponnistella.

Palvelumallin selkeys on my&s lupaus vastuunjaosta. Tilauskonepaja, joka kertoo valmistavansa
asiakkaan suunnitelmien mukaan ja hallitsevansa ketjun kokoonpanoon ja koeajoihin asti, kertoo
samalla, missd sen vastuu alkaa ja mihin se pdattyy. Jarjestelmédtoimittaja, joka ottaa vastuun myds
hankinnoista ja logistiikasta, kertoo ostajalle, kuinka monta toimittajasuhdetta tamd voi korvata
yhdelld. Nama ovat ostopddtoksen ytimessd olevia tietoja, ja silti ne jadvat valtaosalla kentdsta
rivien valiin.

Pisteytyksessa nolla tarkoittaa, ettei palvelumalli selvid sivuilta lainkaan. Yksi piste tarkoittaa
ylimalkaista kuvausta: tarjoamme metalliteollisuuden alihankintapalveluita asiakkaan tarpeen
mukaan. Kaksi pistettd edellyttdd, ettd malli ja toimituslaajuus kdyvat ilmi. Kolme pistettd edellyttda
jasenneltyd ja tuotteistettua kuvausta, josta ostaja ndkee roolin, vastuunjaon ja tyypillisen
toimituksen sisdllén ilman tulkintaa. Ero on sama kuin kahden tarjouksen vililld, joista toisessa
toimituksen sisdltd on eritelty ja toisessa lukee, ettd sovitaan erikseen.

Kolme erottautumiskeinoa muodostavat yhdessda kokonaisuuden: fokus kertoo kenelle, palvelumalli
kertoo mitd ja lupaus kertoo milld ehdoilla. Kun kaikki kolme ovat kunnossa, yrityksen viestinta
vastaa ostajan kolmeen kysymykseen ennen kuin niitd ehditddn kysyd, ja juuri sitd hyva
markkinointi teollisuudessa on: ei mainontaa vaan ostamisen esteiden purkamista
etukdteen. Seuraavissa luvuissa katsotaan, miten suomalainen kenttd tdssid kokonaisuudessa
suoriutuu.
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SUOMEN ALIHANKINTAKENTAN RAKENNE
AINEISTON VALOSSA

Ennen varsinaisia havaintoja on syytd piirtdd kuva siitd, millaisesta joukosta puhutaan. Aineiston
tyypillinen yritys on 31 hengen ja 5,7 miljoonan euron liikevaihdon alihankkija. Keskiarvot ovat
suurempia, 50 henkildd ja 10,7 miljoonaa euroa, koska joukossa on myds useita satojen
henkildiden sopimusvalmistajia ja palveluyhtidita. Suurin yritys tyollistdd yli 500 henkildd ja suurin
lilkevaihto on ldhes sata miljoonaa euroa. Kenttd on siis leved, mutta sen painopiste on vahvasti
pienissd ja keskisuurissa perheyrityksissd, juuri siind joukossa, joka kantaa suomalaisen valmistavan
teollisuuden toimitusketjuja.

Yritykset luokiteltiin kuuteen pdaryhmadan. Metallin tyéstd6n keskittyvdt konepajat muodostavat
kentdn selkdarangan: niitd on 438 eli 57 prosenttia koko aineistosta. Seuraavaksi suurin ryhma on
teollisuuden palveluyritykset, siis kunnossapito, huolto ja asennus, joita on 91. Laite- ja
jarjestelmavalmistajia on 68, sihkon ja elektroniikan valmistajia 60, muovin ja kumin jalostajia 55
sekd materiaalinjalostukseen ja pintakdsittelyyn keskittyvid yrityksia 52.

Metallin tydstd: konepajat 438
Palvelu: kunnossapito ja asennus 91
Laite- ja jarjestelmavalmistajat 68
Sahkod ja elektroniikka 60
Muovi ja kumi 55
Materiaalinjalostus ja pintakasittely 52

Kuva I. Aineiston 764 yritystd kuudessa pddryhmdssd.

Padryhmien sisdllda tarkempi luokittelu kertoo, mista suomalainen alihankinta kdytanndssa koostuu.
Suurin yksittdinen luokka on tdyden palvelun konepaja, joka hallitsee useita valmistusmenetelmia
saman katon alla ja toimittaa valmiita kokonaisuuksia asiakkaan piirustusten mukaan. N&itd on
aineistossa | 10. Toiseksi suurin on kunnossapidon, huollon ja asennuksen luokka, jossa on 93
yritystd. Niistd 91 muodostaa edelld kuvatun palveluiden paaryhmén, ja kaksi on luokiteltu
padtoimintansa perusteella laite- ja sahképddaryhmiin. Kolmanneksi suurin on rakentamiseen ja
infraan terdsrakenteita toimittavien 7| yrityksen ryhma. Puhtaita koneistamoja on 69 ja
ohutlevytydstoon erikoistuneita 44.



TEOLLISEN ALIHANKINNAN MARKKINAKATSAUS VERKKOASEMA.FI

TARKEMPI LUOKKA YRITYKSIA

Konepaja, tadyden palvelun 110
Kunnossapito, huolto ja asennus 93
Teras- ja metallirakenteet 71
Koneistus / CNC 69
Prosessiteollisuuden konepaja 48
Muovituotteet 47
Ohutlevytyosto 44
Konepaja, hitsaava / raskas terds 32
Mekaniikan ja elektroniikan 30
sopimusvalmistus

Pintakasittely 28
Sahkoé- ja automaatiokeskukset 25
Metallien jalostus, valut ja takeet 24
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Maantieteellisesti alihankinta keskittyy sinne, missd sen asiakkaatkin ovat. Varsinais-Suomi,
Uusimaa ja Pirkanmaa muodostavat kdrkikolmikon ja yhdessd Pohjois-Pohjanmaan, Pohjanmaan ja
Satakunnan kanssa ndma kuusi maakuntaa kattavat 62 prosenttia koko aineistosta.
Meriteollisuuden, teknologiateollisuuden ja energiateollisuuden keskittymadt ndakyvdt suoraan
alihankkijoiden sijoittumisessa.

108
104

Varsinais-Suomi -
Uusimaa -
Pirkanmaa
Pohjois-Pohjanmaa
Pohjanmaa
Satakunta
Etela-Pohjanmaa
Keski-Suomi
Pohjois-Savo -

Kanta-Hame - 26

Kuva 2. Kymmenen suurinta maakuntaa yritysmddrdlld mitattuna.

Liiketoimintamalleista yleisin on piirustusten mukaan valmistava alihankkija, joita on 409 eli reilu
puolet. Komponenttitoimittajia on 109, jarjestelmatoimittajia ja integraattoreita 92,
palveluyrityksida 93 ja omaan tuotteeseen nojaavia valmistajia 6. Merkille pantavaa on, ettd 175
yritykselld eli 23 prosentilla on alihankinnan rinnalla myds oma tuote. Kahden liiketoiminnan malli,
jota moni pitdd tulevaisuuden turvana, on kentdlld jo varsin yleinen.

JOS MEILLA ON TALLA HETKELLA POYTA, JOLLA ON KOLME JALKAA, NIIN ME
HALUAMME SIIHEN SEN NELJANNEN JALAN.
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LUKETOIMINTAMALLI YRITYKSIA

Alihankkij Imist
ihankkija (valmistus 409 54%

piirustusten mukaan)

Komponenttitoimittaja 109 | 4%

Palvelu (huolto |
alvelu (huolto ja 93 9%
asennus)

arjestelmatoimittaja /
JarJes elma qrm aja 97 1 2%
Integraattor

Omatuotevalmistaja 6 8%

Loppumarkkinoista suurin on kone- ja laitevalmistus: 264 yritystd eli reilu kolmannes aineistosta
palvelee ensisijaisesti OEM-valmistajia. Prosessiteollisuutta palvelee 182 yritystd, rakentamista 78,
meriteollisuutta 59 ja elektroniikkateollisuutta 48. Energia, kaivosteollisuus, lddkintatekniikka ja
puolustusteollisuus muodostavat pienemmat mutta kasvavat segmentit. Tama jakauma selittaa
my&s suhdanneherkkyyden: kun kone- ja laitevalmistuksen ja prosessiteollisuuden investoinnit
yhdessd kattavat lahes kolme viidesosaa kentan kysynndstd, ndiden kahden veturin liikkeet tuntuvat
valittdmasti koko ketjussa.

Kone- ja laitevalmistus (QEM) 264
Prosessiteollisuus 182
Rakentaminen
Meri ja offshore
Elektroniikka
Energia

Kaivos ja maarakennus

Muut yhteensa 62

Kuva 3. Yritysten ensisijaiset loppumarkkinat.
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HAVAINTO 1: EROTTAUTUMINEN, ELI
KAIKKI SANOVAT SAMAA

Kuvitellaan ostaja, joka etsii uutta koneistuskumppania. Han avaa kymmenen konepajan verkkosivut
rinnakkain. Ensimmadinen kertoo olevansa luotettava ja joustava kumppani, jolla on pitkd kokemus
ja moderni konekanta. Toinen kertoo laadun olevan sille kaikki kaikessa ja toimitusvarmuuden
kunnia-asia. Kolmas korostaa ammattitaitoista henkiléstéddn ja monipuolista osaamistaan. Neljds
on luotettava ja joustava kumppani, jolla on pitkd kokemus ja moderni konekanta. Kymmenennen
sivun kohdalla ostaja ei endd muista, mika yritys sanoi mitdkin, koska tosiasiassa kaikki sanoivat
samaa.

Tama ei ole kdrjistys vaan aineiston keskeisin tulos. Yritysten itsestddn esittdmat vaitteet
dokumentoitiin 735 yritykseltd ja niiden jakauma on armoton. Laatuun vetoaa 38 prosenttia
yrityksistd. Luotettavuutta korostaa 23 prosenttia ja ammattitaitoa tai osaamista 2| prosenttia.
Joustavuudesta puhuu I5 prosenttia, modernista tai nykyaikaisesta konekannasta |2 prosenttia,
pitkdsta kokemuksesta || prosenttia ja kustannustehokkuudesta niin ikddn || prosenttia. Namd
seitsemdn vaiteperhettd muodostavat suomalaisen alihankintaviestinndn vakiosanaston ja ne
toistuvat ldhes sanasta sanaan yrityksestd toiseen, toimialasta ja maakunnasta riippumatta.

Laatu, laadukkuus 38 %

Luotettavuus, luotettava kumppani
Ammattitaito, osaaminen
Joustavuus

Moderni tai nykyaikainen konekanta
Pitka kokemus, perinne

Kustannustehokkuus, kilpailukyky

Kokonaispalvelu, avaimet kateen - 7T %
Nopeus - 7 %
Monipuolisuus 1 T %

Kuva 4. Yleisimmdt vditeperheet. Osuudet niistd 735 yrityksestd, joiden vditteet dokumentoitiin. Sama
yritys voi esiintyd useassa perheessd.

Ongelma ei ole se, ettd vaitteet olisivat vdarida. Suomalainen alihankinta on aidosti laadukasta,
luotettavaa ja joustavaa ja juuri siksi jokainen yritys voi vaittdd ndin taysin vilpittomésti. Ongelma
on se, ettd vdite, jonka kaikki voivat esittdd, ei erottele ketddn. Se on kuin tarjous, jossa hinnan
kohdalla lukee kilpailukykyinen. Ostaja ei voi kdyttdd sitd mihinkaan.
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TANA PAIVANA ET VOI ENAA EROTTAUTUA SILLA, ETTA OLEMME LAADUKAS
KONEPAJA JA TEEMME LAATUA. KAIKKI TEKEVAT TANA PAIVANA LAATUA.
SITTEN PITAA RUVETA PUHUMAAN SIITA MUUSTA EDUSTA, MINKA ASIAKAS
SAA.

Erottautumispisteytys tekee ilmién mitattavaksi. Kun mitattava lupaus, toimialafokus ja
palvelumallin selkeys pisteytettiin ja laskettiin yhteen, koko aineiston keskiarvoksi tuli 3,4 pistetta
yhdeksasta. Heikolle tasolle, nollasta kolmeen pisteeseen, jadi 427 yritysta eli 56 prosenttia.
Keskitasolle ylsi 297 yritystd eli 39 prosenttia. Vahvan tason, vahintdan kuusi pistettd, saavutti 40

yritystd eli viisi prosenttia koko kentdsta.

HEIKKO (0-3 PISTETTA) 56 % (427 yritysta)

KESKITASO (4-5 PISTETTA) 39 % (297 yritysta)

VAHVA (6-9 PISTETTA) 5 % (40 yritysta)

Kuva 5. Erottautumistasojen jakauma. Erottautumispiste on kolmen mittarin summa asteikolla 0-9.

Mitattava lupaus 89 % 6 % .

Toimialafokus 63 % 21 % 14 %

Palvelumallin selkeys 45 % 34 % 21 %

0 pistetta 1 piste EEE 2 pistettda | 3 pistetta

Kuva 6. Kolmen mittarin pistejakaumat koko aineistossa.

Jyrkin yksittdinen luku 18ytyy mitattavista lupauksista. Aineiston 764 yrityksestd tdsmdlleen 40
esittdd verkkosivuillaan suorituskyvystddn vaditteen, jonka voi todentaa. Se on reilut viisi
prosenttia. Loput 724 yritysta eivdt lupaa mitddan, minka toteutumista asiakas voisi seurata.
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JOKAINEN NELIO ON YKSI YRITYS. ORANSSIT ESITTAVAT MITATTAVAN LUPAUKSEN: 40 YRITYSTA 764:STA.

Kuva 7. Mitattavan lupauksen esittdvdt yritykset koko aineistossa.

NAIN MONI YRITYS LUPAA JOTAIN, MINKA TOTEUTUMISTA ASIAKAS VOI
SEURATA. KENTASSA, JOSSA 95 PROSENTTIA EI LUPAA MITAAN MITATTAVAA,
YKSIKIN TODENNETTAVA LUKU EROTTAA.

Ne harvat, jotka lupaavat, osoittavat samalla, kuinka monenlaisia todennettavia lupauksia talld
toimialalla voi antaa. Yleisin on ymparivuorokautinen paivystys- tai palvelusitoumus, joka toistuu
erityisesti kunnossapitoyritysten viestinndssd. Toiseksi yleisin on numeerinen toimitusvarmuus:
aineistosta 16ytyy yrityksid, jotka kertovat toimitusvarmuutensa julkisesti prosenttilukuna, ja
yksittdiset julkaisevat myds reklamaatioasteensa vuosittain péivittyvand lukuna. Kolmas ryhma
ovat vasteaika- ja toimitusaikalupaukset: tarjouspyyntddn vastataan vuorokaudessa ja pienet
sarjat toimitetaan muutamassa tyépdivassd. Neljds ryhma ovat takuut, pisimmilldan
vuosikymmenten mittaiset. Vahvimmillaan lupaus yhdistda sitoumuksen ja historian: yritys ei
ainoastaan lupaa pysyvdnsa aikataulussa, vaan kertoo myds, kuinka pitkddan lupaus on pitanyt.

Nama esimerkit kumoavat yleisimman vastavditteen, jonka mitattavista lupauksista kuulee: etta
alihankinnassa ei voi luvata mitdan, koska jokainen tyd on erilainen ja asiakkaan aikataulut
sanelevat kaiken. Aineiston 40 yritystd todistavat, ettd lupauksen voi rakentaa oman toiminnan
varaan silloinkin, kun lopputuote vaihtelee. Vasteaika on oma padtds. Pdivystys on oma paatos.
Toimitusvarmuuden mittaaminen ja julkaiseminen on oma pdatds. Kyse ei ole siitd, ettei lupauksia
voisi antaa, vaan siitd, ettei niitd ole totuttu antamaan.

Kiinnostava yksityiskohta on, ettd mitattavat lupaukset kasautuvat palveluliiketoimintaan.
Kunnossapidon, huollon ja asennuksen 91 yrityksestd |4 esittdd mitattavan lupauksen, kun 438
konepajasta niin tekee |6. Palveluyritys joutuu maarittelemdan palvelutasonsa sopimuksissaan
joka tapauksessa, joten sen on luontevaa kertoa siitd myds julkisesti. Konepajalle sama ajattelu on
vield harvinaista ja juuri siksi se on konepajalle my&s suurin mahdollisuus: konepajakentdssd, jossa
96 prosenttia kilpailijoista ei lupaa mitdan mitattavaa, yksikin todennettava luku nostaa yrityksen
valittomasti erilleen massasta.
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Erot pddryhmien valilld ovat maltillisia mutta selvid. Palveluyritysten keskiarvo on korkein, 4,4
pistettd, ja konepajojen matalin, 3,1 pistettd. Muut pdaryhmét asettuvat ndiden valiin. Suurimpien
maakuntien vdliset erot mahtuvat noin puolen pisteen haarukkaan. Pienimmissd maakunnissa
hajonta on suurempaa, mutta yritysmadradt jadavat niissda vertailuun liian pieniksi. Yrityksen koko ei
juuri vaikuta: pienimpien, alle 20 hengen yritysten keskiarvo on kdytanndssda sama kuin yli sadan
hengen yritysten. Erottautumattomuus ei siis ole alueen eikd kokoluokan ilmié. Palveluyritykset
erottuvat paaryhmistda muita useammin, mutta niissakin heikolle tasolle jad useampi kuin joka
neljds ja muissa padaryhmissd vahintdadan kaksi viidestd. Kyse on koko kentdn yhteisestd tavasta.
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HAVAINTO 2: TOIMINNASTA KERTOMINEN,
ELI MITA OSTAJA EI SAA TIETAA

Kun ostaja on kartoitusvaiheessa 16ytdnyt yrityksen, han etsii vastauksia hyvin arkisiin kysymyksiin:
millaisia toitd tdallda tehddan, millaisella kalustolla, kuinka suuria kappaleita ja kuinka suuria sarjoja.
Vastaukset ratkaisevat, kannattaako tarjouspyyntdd lahettda lainkaan, ja jokainen puuttuva vastaus

kasvattaa kynnysta.

Aineisto kertoo, ettd ndihin kysymyksiin vastataan heikosti. Vain 360 yritystd eli 47 prosenttia
aineistosta listaa konekantansa niin, ettd ostaja saa siitd otteen. Valmistavista yrityksistakin listan
julkaisee vain 54 prosenttia, joten ldhes joka toinen ei kerro julkisesti, milld koneilla se tekee
tyénsd. Konekanta on konepajan osaamisen konkreettisin kuvaus: se kertoo ostajalle yhdelld
silmédykselld, mitd talosta saa ja mitd ei. Silti yleisin ratkaisu on jattaa lista julkaisematta ja korvata
se maininnalla monipuolisesta ja nykyaikaisesta kalustosta.

OSUUS YRITYKSISTA, JOTKA KERTOVAT ASIASTA VERKKOSIVUILLAAN

Konekanta listattu 47 %
Palvellut toimialat nimetty 46 %
Selkead palvelumallikuvaus 21 %

Selkea toimialafokus 14 %
Mitattava lupaus 5%

Kuva 8. Konkretian kattavuus: kuinka suuri osa yrityksistd kertoo ostajan tarvitsemat perustiedot.

Niilld yrityksilld, jotka konekantansa kertovat, listalla on keskimddrin kahdeksan konetta tai
konetyyppid, ja parhaimmillaan konekantasivu kertoo koneiden merkit, tydalueet ja
kappalekokorajat. Téllainen sivu tekee ostajan puolesta juuri sen tydn, jonka tdma muuten joutuisi
tekemddan puhelimessa ja moni tarjouspyyntd jaa ldhettamattd pelkdstdan siksi, ettei kukaan ehdi
soittaa kymmenelle konepajalle varmistaakseen perusasioita.

Palvelumallin selkeys pisteytettiin erikseen ja tulos on samansuuntainen. Suurin ryhma, 340
yritystd eli 45 prosenttia, kuvaa mallinsa vain ylimalkaisesti: sivuilta ei selvid ilman tulkintaa,
ostaako asiakas alihankintaa piirustusten mukaan, sopimusvalmistusta, omia tuotteita vai palvelua.
Selkedn ja jasennellyn kuvauksen, josta vastuunjako ja toimituslaajuus kdyvat ilmi, antaa |6/
yritysta eli reilu viidennes.
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VAIN ALLE PUOLET AINEISTON YRITYKSISTA LISTAA KONEKANTANSA.
KONEKANTA KERTOO OSTAJALLE YHDELLA SILMAYKSELLA, MITA TALOSTA SAA
JA MITA EI.

Ero ndkyy kdytanndéssd siind, miten yritys kuvaa tekemisensd. Ylimalkainen kuvaus kertoo, ettd
yritys tarjoaa metalliteollisuuden alihankintapalveluita asiakkaan tarpeen mukaan. Selked kuvaus
kertoo, ettd yritys on tilauskonepaja, joka valmistaa asiakkaan suunnitelmien mukaan ja hallitsee
koko ketjun osavalmistuksesta kokoonpanoon ja koeajoihin, ilman omia tuotteita. Jalkimmadisesta
ostaja tietdd heti, mihin rooliin yritys toimitusketjussa asettuu. Edellisestd han ei tiedd mitdan,
mitd ei olisi voinut arvata jo toimialasta.

Sama koskee kysymystd omasta tuotteesta. Se, onko alihankkijalla rinnalla omaa tuotetta,
kiinnostaa ostajaa aina: oma tuote voi tarkoittaa vahvempaa suunnitteluosaamista, mutta myos
kapasiteettikilpailua omien ja asiakkaan téiden valilla. Niistda |75 yrityksestd, joilla oma tuote on,
vain osa kertoo selvdsti, miten tuotanto ja alihankinta suhtautuvat toisiinsa.

Kertomatta jattdminen ei yleensd ole tietoinen valinta vaan perinne. Konepajojen verkkosivut on
monessa tapauksessa kirjoitettu aikana, jolloin ne olivat kdyntikortti olemassa oleville asiakkaille,
eivdt myyntikanava uusille. Vanha asiakas tietdd jo, mita talo osaa. Uusi ei tiedd, ja juuri uusien
asiakkaiden varaan suhdanteilta suojautuminen rakentuu. Tassda kohtaa viestinndan puute
muuttuu liiketoiminnan riskiksi: yritys, jonka osaamisesta ei saa julkisista ldhteistd otetta, on
uuden ostajan silmissd sama kuin yritys, jolla sitd osaamista ei ole.
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HAVAINTO 3: KENELLE TEHDAAN, ELI
FOKUKSEN PELKO

Kolmas kysymys, johon ostaja hakee vastausta, on yksinkertainen: tunteeko tamad toimittaja minun
toimialani? Meriteollisuuden ostaja etsii kumppania, joka ymmartad luokituslaitosten vaatimukset.
Elintarviketeollisuuden ostaja etsii kumppania, joka tuntee hygieniavaatimukset.
Prosessiteollisuuden kunnossapitdja etsii kumppania, joka on ollut seisokissa ennenkin ja tietdd,

mitd vuorokausien aikaikkuna tarkoittaa. Toimialatuntemus on alihankinnassa usein se tekijd, joka
ratkaisee kaupan silloin, kun hinta ja kapasiteetti ovat tasoissa.

Aineiston perusteella tdma on suomalaisen alihankintaviestinnan heikoin lenkki. Toimialafokus
pisteytettiin nollasta kolmeen, ja selkedn fokuksen, siis tdsméllisesti nimetyt kohdetoimialat ja
niihin sidotun osaamisen, viestii 106 yritystd eli |4 prosenttia. Suurin joukko, 479 yritystd eli 63
prosenttia, saa yhden pisteen: toimialoja kylla sivutaan, mutta niin laveasti tai hajanaisesti, ettei
kokonaisuudesta muodostu fokusta. Kokonaan ilman toimialaviittauksia on |6 yritysta.

Palvellut toimialat luetteloi verkkosivuillaan 353 yritysta eli 46 prosenttia, ja luettelot ovat pitkia:
keskimaarin yritys nimeda ldhes viisi toimialaa, enimmilldan viisitoista. Pitkd luettelo on
ymmarrettdvd, koska moni alihankkija aidosti palvelee useaa toimialaa. Viestinndllisesti se kuitenkin
toimii itseddn vastaan. Luettelo, jossa ovat energia, meri, kaivos, elintarvike, rakentaminen ja
elektroniikka, kertoo ostajalle saman kuin ei luetteloa lainkaan: tdnne saa tulla kuka vain. Kukaan
ei koe olevansa erityisesti tervetullut.

104

69

48

14

3 4 5 6 tai
enemman

Nimettyjen toimialojen maara

Kuva 9. Nimettyjen asiakastoimialojen mddrd niilld 353 yritykselld, jotka toimialansa luettelevat.



TEOLLISEN ALIHANKINNAN MARKKINAKATSAUS VERKKOASEMA.FI

Luetteloiden pituusjakauma tekee ilmion ndakyvaksi. Niistd 353 yrityksestd, jotka toimialansa
nimedvat, 104 eli ldhes joka kolmas luettelee kuusi toimialaa tai enemman. Yhteen tai kahteen
toimialaan keskittyy 55 yritystd. Ostajan silmissd ndiden kahden daripdan ero on ratkaiseva: lyhyt
luettelo on vaite erikoistumisesta, jonka voi ottaa vakavasti, ja pitkd luettelo on viite siitd, ettei
erikoistumista ole. Konepajamaailman omalla kielelld sama asia kuuluu ndin: jos listaat kaiken, et
oikeasti osaa kunnolla mitdaan. Kukaan ei usko, ettd sama talo tuntee syvillisesti seka
elintarviketeollisuuden hygieniavaatimukset, meriteollisuuden luokitukset ettd kaivosteollisuuden
kulutusosat ja juuri siksi kuuden toimialan luettelo luetaan mainoksena eikd ndyttond.

Fokuksen puutteen taustalla on pelko, joka nousee esiin ldhes jokaisessa keskustelussa
alihankintayrittdjan kanssa: jos nimeamme kohdetoimialamme, rajaamme muut pois ja menetdimme
toitd. Pelko on inhimillinen mutta perustuu véddrinkasitykseen siitd, miten ostaja lukee viestintda.
Toimialafokus ei ole lupaus olla palvelematta muita. Se on lupaus ymmartad tiettyjen asiakkaiden
maailmaa syvemmin kuin muut. Konepaja, joka kertoo erikoistuneensa meriteollisuuden vaativiin
terdsrakenteisiin, saa edelleen tarjouspyyntdjda muiltakin toimialoilta, mutta meriteollisuuden
ostajalle se on nyt ensisijainen vaihtoehto eikd yksi kymmenestd samanlaisesta.

EHKA TUOSSA ON OLLUT MEILLA JONKINLAINEN ARKUUS. MEHAN TEEMME
PALJON MUUTAKIN, NE VAIN OVAT JOSTAIN SYYSTA MEILLE
SIUNAANTUNEET.

Tuotannon puolella sama logiikka on itsestddn selvd. Yksikddan konepaja ei yritd pitaa
konekannassaan jokaista mahdollista menetelmdd, koska jokainen ymmartda, ettd erikoistuminen
tuo tehokkuuden ja tehokkuus katteen. Viestinndssd sama laki patee, mutta sitd sovelletaan
harvoin: erikoistunut viesti tuottaa védhemman mutta parempia yhteydenottoja ja parempi
yhteydenotto tarkoittaa lyhyempdd myyntisyklid ja parempaa hintaa.

Aineisto antaa fokuksesta myds mydnteisen signaalin. Ne 106 yritystd, jotka viestivat selkedn
toimialafokuksen, jakautuvat kaikkiin padaryhmiin ja kokoluokkiin. Fokusointi ei siis vaadi tiettya
kokoa eika tiettyd toimialaa, vaan paatdksen. Selkein fokus 16ytyy palveluyrityksistd, joiden
keskiarvo on 1,9 pistettd, kun muovin ja kumin jalostajilla se on 1,2 ja sdhkdn ja elektroniikan
valmistajilla |,3. Selvimmin fokuksensa viestivdt rakentamista ja infraa palvelevat konepajat, mika
on luontevaa: kun asiakaskunta on keskittynyt, fokus syntyy arjessa itsestddan. Muilta se vaatii
tietoisen valinnan.
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HAVAINTO 4: REFERENSSIT, ELI NAYTON
PAIKKA JAA KAYTTAMATTA

Alihankinta on luottamusbisnestd. Ostaja ei osta konetta vaan lupauksen siitd, ettd osat tulevat
ajallaan, mitat pitdvdt ja ongelmatilanteessa puhelimeen vastataan. Luottamusta ei voi vaittda
itselleen, sen voi vain osoittaa, ja tehokkain julkinen osoitus on referenssi: kertomus tehdysta
tyostd, tyytyvdisen asiakkaan nimi tai molemmat.

Aineiston 764 yrityksestd 346 eli 45 prosenttia esittdd verkkosivuillaan referensseja jossain
muodossa. Enemmistd, 418 yritystd, ei esitd yhtddn: ei asiakkaan nimed, ei tapauskertomusta, ei
kuvaa toimitetusta kokonaisuudesta. Yli puolet suomalaisesta alihankinnasta pyytda siis ostajaa
luottamaan pelkkdaan vakuutteluun.

Erot ryhmien viélilld ovat suuria ja kertovat toimialakulttuurista. Sdhkon ja elektroniikan
valmistajista referensseja ndyttdd kolme neljdstd ja muovin ja kumin jalostajista kaksi kolmesta.
Palveluyrityksistd niitda ndyttdd 65 prosenttia. Konepajoissa suhde kdantyy pdinvastaiseksi: metallin
ty6stdn 438 yrityksestd referenssejd esittdd 34 prosenttia, eli kaksi konepajaa kolmesta ei ndyta
ainuttakaan todistetta tehdystd ty6std. Koko myd&s vaikuttaa: alle 20 hengen yrityksista
referenssejd ndyttdd reilu kolmannes, yli sadan hengen yrityksistd ldhes 60 prosenttia.

!koko aineisto 45 %

Sahkod ja elektroniikka 75 %
Muovi ja kumi

Palvelu: kunnossapito ja asennus
Laite- ja jarjestelméavalmistajat

Materiaalinjalostus ja pintakasittely

Metallin tyosto: konepajat

Kuva 10. Referenssejd esittdvien yritysten osuus pddryhmittdin.
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58 %
52 %
46 %
34 %
1-20 21-50 51-100 Yli 100
henkiloa henkiloa henkiloa henkiloa
Kuva I'I. Referenssejd esittdvien osuus yrityksen koon mukaan.

Konepajojen kohdalla selitys on tuttu jokaiselle alalla toimivalle: salassapito. Loppuasiakkaat eivdt
aina salli nimensa kdayttdéd ja moni toimitus on aidosti luottamuksellinen. Aineisto kuitenkin
osoittaa, ettd tamakdan este ei ole ehdoton. Referenssejd esittdvien konepajojen joukossa on
yrityksid, jotka toimittavat Suomen ja Euroopan suurimmille konepajateollisuuden loppuasiakkaille
ja kertovat sen nimilld ja logoilla. Jos sadat yritykset ovat saaneet luvan, lupa on kysyttdvissa.
Kentdn keskustelujen perusteella yleisin syy referenssin puuttumiseen ei ole asiakkaan kielto vaan
se, ettei lupaa ole koskaan kysytty.

YRITYKSET OVAT AIKA TIUKKOJA, VARSINKIN JOS HEILLA ON SE OMA
TUOTE. HE EIVAT VALTTAMATTA HALUA KERTOA, ETTA ME OLEMME
TEKEMASSA HEILLE JOTAKIN.

Referenssin ei my&skdan tarvitse olla nimi. Aineiston parhaat referenssitoteutukset jakautuvat
kolmeen tyyppiin. Ensimmdinen on nimetty asiakkuus, vahvin mutta luvanvarainen. Toinen on
anonyymi tapauskertomus: kuvaus siitd, millainen ongelma ratkaistiin, millaisella aikataululla ja
millaisin tuloksin, ilman asiakkaan nimed. Kolmas on tuotannon nayttaminen sellaisenaan: kuvat ja
videot todellisista kappaleista, todellisista asennuksista ja todellisesta arjesta. Kaksi jalkimmaista
eivat vaadi keneltdkddn lupaa ja silti ne puuttuvat valtaosalta kenttda.
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MITA VAHVIMMAT TEKEVAT TOISIN

Aineiston 40 vahvinta yritystad eivdt muodosta yhtendista joukkoa. Mukana on konepajoja,
sopimusvalmistajia, pintakasittelijoitd ja kunnossapitoyrityksid, pienid ja suuria, kasvukeskuksista ja
maakunnista. Niitd ei yhdistd toimiala, koko eika sijainti, vaan neljd toistuvaa valintaa, jotka kuka
tahansa voi tehda.

Mitattava lupaus

Ensimmadinen valinta on lupauksen sitominen numeroon tai sitoumukseen. Vahvimmat eivdt sano
olevansa toimitusvarmoja, vaan kertovat toimitusvarmuutensa. Ne eivdt sano palvelevansa
nopeasti, vaan kertovat vasteaikansa. Numero pakottaa yrityksen myds mittaamaan omaa
toimintaansa, joten julkinen lupaus toimii samalla sisdisend johtamisvalineend. Moni ndista
yrityksistd kertoo saman luvun vuodesta toiseen ja ndayttdd myds kehityksen suunnan, mika tekee
lupauksesta uskottavan tavalla, johon yksittdinen mainoslause ei koskaan ylla.

Selkea rooli

Toinen valinta on rooli ja rajaus. Vahvimmat kertovat tismalleen, mitd ne ovat ja mitd ne eivat ole:
tilauskonepaja ilman omia tuotteita, prosessiteollisuuden laitteiden sopimusvalmistaja,
meriteollisuuden verkoston monialainen palvelukumppani. Rajaus tekee yrityksestd muistettavan,
koska ostajan mieleen ei jda yritys, joka tekee kaikkea kaikille. Mieleen jad yritys, jonka rooli
tdsmdd hdnen tarpeeseensa.

Laajat ja selkedt sisallot

Kolmas valinta on konkretia véitteiden tilalla. Vahvimpien sivuilla ei tarvitse arvailla: konekanta on
listattu tyoalueineen, palvelut on kuvattu vastuunjakoineen, sertifikaatit ja standardit on nimetty.
Kun konkretia kantaa viestin, adjektiiveja ei tarvita. Laadusta ei tarvitse vakuutella, jos sivulla
kerrotaan mittalaitteet, standardit ja reklamaatioaste.

Referenssit

Neljds valinta on todistaminen. Vahvimmista yrityksista lahes kaksi kolmesta esittdd referensseja,
ja parhaat niista yhdistavat kaikki kolme muotoa: nimetyt asiakkuudet, tapauskertomukset ja
tuotannon arjen ndyttdmisen. Todistusaineisto ulottuu usein myds lupauksen puolelle, kun
toimitusvarmuus, takuu tai palvelutaso esitetddn toteutuneina lukuina eikd tavoitteina.
Yhdessdkaan ndistd valinnoista ei ole mitddn, mika vaatisi suurta budjettia tai erityista
lilketoimintaa. Ne vaativat pdatoksen mitata, paatdoksen rajata, paatoksen kertoa ja padtoksen
kysyd lupa. Juuri siksi viiden prosentin joukko on samalla sekd halyttavd ettd rohkaiseva luku:
halyttava, koska 95 prosenttia kentdstd jattdd nama padtdkset tekemiattd, ja rohkaiseva, koska
tekemilld ne yritys asettuu valittémasti kentdn karkeen.
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JOHTOPAATOKSET: VIESTINTA ON
KAPASITEETTIA, JOTA EI OLE VIELA OTETTU

KAYTTOON

Téamdén katsauksen neljd havaintoa kertovat samasta ilmidsta neljastd suunnasta. Suomalainen
alihankinta ei erotu, koska se nojaa viaitteisiin, jotka kaikki voivat esittdd. Se ei kerro
toiminnastaan sitd, mitd ostaja tarvitsee pdatdksensad tueksi. Se ei uskalla nimetd, kenelle se on
paras. Ja se jattdd ndyttamatta todisteet, jotka silld jo on. Jokainen ndistd on korjattavissa ilman,
ettd itse liiketoimintaan tarvitsee koskea, silld osaaminen, asiakkaat ja ndytdt ovat jo olemassa.

Kansainvdlinen ndyttd tukee sitd, ettd viestinndlld ja kasvulla on yhteys. Gartnerin
ostajatutkimukset kertovat ilmidstd: teollisuuden ostaja kdyttdd vain noin kuudesosan
ostoprosessin ajastaan toimittajien tapaamiseen ja tekee valtaosan arvioinnistaan itsendisesti,
padosin verkossa. Tuoreimmassa kyselyssd kolme viidestd ostajasta kertoi ostavansa mieluiten
kokonaan ilman myyjakontaktia. Suunta on selvd: ndkyvyys ja julkinen viestintd eivat ole kasvun
sivujuonne vaan sen edellytyksia.

Suhdannetilanne tekee asiasta ajankohtaisen. Tarjouspyyntdjen saldoluku on korkeimmillaan sitten
loppuvuoden 2021, joten toimittajakartoituksia tehddan juuri nyt enemman kuin vuosiin. Ja kun
seuraava kdanne tulee, uusia asiakkuuksia ei ehdi rakentaa alusta. Ty on tehtdva ennen tarvetta,
samalla tavalla kuin osaajien saatavuus tai tuotannon joustavuus varmistetaan ennen kuin
tilauskirja tayttyy.

MEILLA ON ISO ONGELMA SIINA, ETTA MEITA EI VAIN TUNNETA. NYKYISET
ASIAKKAAT TUNTEVAT, MUTTA POTENTIAALINEN UUSI ASIAKAS EI OLE IKINA
KUULLUTKAAN MEISTA.

Moni tdman katsauksen lukija johtaa yritystd, joka kuuluu sithen 56 prosenttiin, jonka viestinta jdi
pisteytyksessa heikolle tasolle. Se ei ole arvio yrityksestd, vaan arvio siitd, miltd yritys nayttda
uuden ostajan silmissd. Eron voi kuroa umpeen nopeasti, koska kilpailu ei ole tdssd lajissa kovaa:
kentdssd, jossa vain viisi prosenttia erottuu, jo muutama oikea padtos riittaa.
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4 KYSYMYSTA

MITA SELLAISTA LUPAAMME, MINKA VOI MITATA? MIKA ON ROOLIMME
YHDELLA VIRKKEELLA? KEILLE OLEMME PARAS VAIHTOEHTO? MITKA NAYTOT
MEILLA JO ON, JOITA EMME NAYTA?

Erottautuminen ei ala verkkosivuprojektista eikd kampanjasta. Se alkaa neljastd kysymyksestd,
joihin kentan vahvimmilla on vastaus valmiina. Mitd sellaista lupaamme, minkd voi mitata? Mika on
roolimme toimitusketjussa yhdelld virkkeelld? Keille olemme paras vaihtoehto? Ja mitkd ndytot
meilld jo on, joita emme ndytd? Vastaukset ovat ldhes aina olemassa. Taman katsauksen perusteella
niiden kertominen ddneen riittdd nostamaan yrityksen sadan parhaan joukkoon 764:stéa.
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LAHTEET

Teknologiateollisuus ry: Tilauskanta- ja henkildstotiedustelu, julkaistu 5.8.2026. Johdannon
suhdannetiedot: kone- ja metallituoteteollisuuden henkil6stdmaarad, tilauskehitys ja
tarjouspyyntdjen saldoluku.

Gartner: The B2B Buying Journey -tutkimus (2019) sekd B2B-ostajakysely 2024 (632 ostajaa,
julkaistu 2025). Ostajien ajankdytto ja itsendisen tiedonhaun osuus ostoprosessissa.

Porter, Michael E.: Competitive Strategy (1980) ja Competitive Advantage (1985). Kilpailun
perusstrategiat: kustannusjohtajuus, differointi ja fokusointi. Erottautumiskasitteen teoreettinen

tausta.

SFS-EN ISO 9001:2015: Laadunhallintajdrjestelmdt. Vaatimukset. Erityisesti kohta 9.1, seuranta,
mittaus, analysointi ja arviointi.

Verkkoasema Oy: Teollisen alihankinnan yritysaineisto 2026. Katsauksen pohja-aineisto, jossa 764
yrityksen julkinen viestintd on analysoitu ja pisteytetty. Koottu ja analysoitu vuoden 2026 aikana.

Yritysten julkiset verkkosivut ja muu julkinen viestintd, analysoitu vuoden 2026 aikana.
Yritys- ja tilinpadtosrekisterit: taustatiedot, kuten henkiléstdmaarad, liikevaihto ja kotipaikka.

Tilastokeskuksen toimialaluokitus (TOL): kartoituksen pohjana kdytetyt valmistavan teollisuuden ja
teollisuuden palveluiden luokat.

Sitaatit: keskustelut alan yritysten johdon kanssa vuoden 2026 aikana, anonymisoituina.
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LIITE: AINEISTON JAKAUMAT

Liitteeseen on koottu katsauksen keskeiset jakaumat kokonaisuudessaan, jotta lukija voi tarkistaa
luvut ja kdyttdd niitd omissa tarkasteluissaan. Kaikki luvut on laskettu samasta 764 yrityksen

aineistosta, joka on kuvattu luvussa Aineisto ja menetelmad,

EROTTAUTUMISPISTE YRITYKSIA
O pistetta 0
| piste 6
2 pistetta 198
3 pistetta 223
4 pistettd 205
5 pistetta 92
6 pistetta 25
/ pistetta 9
8 pistetta 6
9 pistetta 0

Erottautumispiste on kolmen mittarin summa asteikolla 0—9. Yksikddn yritys ei yltdnyt tdysiin
yhdeksddn pisteeseen.
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PISTEET MITATTAVA LUPAUS TOIMIALAFOKUS PALVELUMALLI
O pistetta 678 |6 0
| piste 46 479 340
2 pistetta 26 163 263
3 pistetta |4 106 161

Kunkin mittarin asteikko on 0—3. Luvut ovat yritysmddrid koko aineistossa.
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MITATTAVA REFERENSSEJA
LUPAUS ESITTAA

PAARYHMA YRITYKSIA PISTEET, KA

Metallin
tyosto: 438 3,1 |6 34%
konepajat

Palvelu:
kunnossapito 91 4,4 |4 65%
Ja asennus

Laite- ja
jarjestelma- 68 3,6 3 53%
valmistajat

S
anroje 60 36 ) 75%

elektroniikka

Muovi ja kumi 55 3,3 3 65%

Materiaalin-
jalostus ja 52 3,7 2 42%
pintakasittely
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HENKILOSTOMAARA YRITYKSIA PISTEET, KA REFERENSSEJA ESITTAA
Alle 20 200 34 37%
2049 349 3,5 44%
50-99 | 16 3,1 53%
100 tai yli 87 3,6 57%

Henkiléstémddrd ei ollut saatavilla |2 yritykseltd, joten kokoluokkien summa on 752.

MAAKUNTA

YRITYKSIA

PISTEET, KA

REFERENSSEJA

ESITTAA

Varsinais-Suomi 108 3,4 45%
Uusimaa 104 3,5 43%
Pirkanmaa 94 3,4 50%
Pohjois- 62 3,6 42%
Pohjanmaa

Pohjanmaa 54 3,3 46%
Satakunta 53 3,6 53%
Eteld-Pohjanmaa 43 3,1 35%
Keski-Suomi 41 3.1 44%
Pohjois-Savo 41 3,5 41%
Kanta-Hame 26 3,4 35%
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YRITYKSIA

Konekanta listatt

one<ah a. istattu 360 479
verkkosivuilla
Referensseja esittaa 346 45%
Oma tuote alihanki

.ma uote alihankinnan 175 3%
rinnalla
Nimeaa palvellut

|.m.eaa palvellu 353 46%
toimialat
Toimialaluettel | -2

élrﬁlaaue elossa 55 6%
toimialaa™®
Toimialaluettel 3-5

oilrr.naaue elossa 194 55y
toimialaa™®
Toimialaluettel 6 tai

0|m|ae.1.ue elossa 6 tai 104 29%
enemman®

* Osuus niistd 353 yrityksestd, jotka nimedvdt palvellut toimialat.
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KATSAUKSEN LAATIJASTA

Verkkoasema Oy on oululainen markkinointitoimisto, joka on tehnyt t6itd suomalaisen valmistavan
teollisuuden kanssa yli 25 vuoden ajan. Asiakkaina on konepajoja, sopimusvalmistajia ja
teollisuuden palveluyrityksid eri puolilta Suomea. Katsaus on osa jatkuvaa tyotd, jossa teollisen
alihankinnan markkinaa ja sen viestintda seurataan jarjestelmallisesti.

Katsauksen aineisto on koottu ja analysoitu vuoden 2026 aikana ja sitd paivitetdan jatkuvasti.
Aineistoa, menetelmdd ja pisteytyskriteereja koskevat kysymykset ja huomiot voi osoittaa

katsauksen laatijalle. Anonymisoitu aineisto, josta katsauksen pisteytystulokset ja jakaumat voi
laskea uudelleen, toimitetaan pyynndsta.

TIINA NHTTYVITA

Toimitusjohtaja, Verkkoasema Oy

DK tiina.niittyviita@verkkoasema.fi

CO www.verkkoasema.fi


mailto:tiina.niittyviita@verkkoasema.fi
https://www.verkkoasema.fi/
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