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Living and the time spent at home have undergone significant changes in Finland in recent
years. The average age of the population has increased, the average household size has de-
creased, and urbanization has concentrated the population in cities. At the same time, the
amount of time spent at home has increased due to technological development and the
Covid-19 pandemic.

Buying resident services to ease everyday life has not traditionally been a part of Finnish
culture, which values self-service. However, a recent development towards more positive
attitudes towards services and the consumption of them can be seen.

This study examines the intermediation of resident services as a business using a construc-
tive research approach. The aim of the study is to build a model for the intermediation of
services that could potentially operate in connection with a property management business,
a field which is more traditional but fast evolving. The model is tested through interviews
and written sources. The goal is to develop a business concept that an entrepreneur can use
to establish their business.

The greatest challenge in the business of intermediating resident services is the strain on
profitability due to labor-intensive operations. As a result of the research, two different busi-
ness models with distinct strategies are presented, enabling a business to operate in the in-
termediation of resident services. The first model is based on a high volume of services and
automation, and it is not suitable to be operated in connection with property management.
The second model is based on synergy with property management, providing more person-
alized and smaller-scale services.
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1 Johdanto

1.1 Tutkimuksen tausta

Asuminen ja kotona vietetty aika on Suomessa viime vuosina ollut voimakkaassa muutok-
sessa. Demografinen kehitys ja kaupungistuminen ovat nostaneet véeston keski-ikaa ja asuk-
kaiden méérdd kaupungeissa sekd pienentinyt kotitalouksien keskikokoa (Tilastokeskus
2021a; 2021b). Teknologinen kehitys ja erityisesti Covid19-pandemia ovat lisdnneet kotona

vietetyn ajan sekd etityon maaraa.

Suomalaiseen kulttuuriin ei ole perinteisesti kuulunut kodin arkea helpottavien palveluiden
hankkiminen ulkopuolelta ja arvomaailma on korostanut itsepalvelua (Varjonen ym. 2005;
Wiinikka ym. 2013). Viime vuosina kysyntdén vaikuttavissa tekijoissd on kuitenkin ollut
ndhtivissé positiivisia muutoksia, kuten varallisuuden kasvu ja vapaa-ajan merkityksen li-
sadntyminen (Huuskonen 2013; Henttonen 2014). Yhdistettynd demografisiin muutoksiin ja
palveluiden ostamista tukevaan kulttuurilliseen muutokseen (Tilastokeskus 2022), tarjoaa

tdma uuden litketoiminnan mahdollisuuksia yrittéjille.

Yrittdjyyttd on viime vuosina késitelty enenevissd madrin julkisessa keskustelussa ja sithen
on yhteiskunnan toimesta kannustettu myds keinona tydllistdd itsensd. Yritysten méérd on-
kin noussut voimakkaasti Suomessa télla vuosituhannella. Suurin osa yrityksistd on kooltaan
pienid ja alle 10 henked tyollistdvien osuus on yli 93 % kaikista yrityksisté. Erilaiset alusta-
talouden ratkaisut ovat tuoneet uuden mahdollisuuden yrittdjdméisen toiminnan harjoittami-
seen matalalla kynnykselld ja ns. kevytyrittdjyys on yleistynyt vauhdilla. Alustatalouden tuo-
mia etuja voitaisiin hyodyntda laajasti eri aloilla, joka voisi mahdollistaa pienyritysten ja
ammatinharjoittajien tarjonnan sekd markkinoiden kysynnédn tehokkaamman kohtaamisen.

(Yrittdjat 2021; 2023; Tilastokeskus 2023a)

Tassd tutkimuksessa kisitellddn yrittdjyyttd yhdistettynd asukaspalveluiden vilitykseen.
Asukaspalveluilla tarkoitetaan pddosin tavanomaisia arjen eliméé helpottavia palveluita,
jotka asukas tilaa tarpeensa mukaan ja maksaa itse. Markkinoilla télld hetkelld olevat palve-
luiden valitykseen keskittyvit yritykset toimivat pddosin erityisesti vanhusten ja muiden eri-

tyisryhmien tarpeiden parissa. Kaikille tarjolla oleva asukaspalveluiden vilitys ei sen sijaan



ole vield ottanut paikkaansa markkinalla, vaikka moni tekijé puoltaa kysynnin positiivista

kehittymistéd nyt ja tulevaisuudessa.

Asukaspalveluiden vilitykseen yhdistyy téssd tutkimuksessa isdnndinnin toimiala, joka on
alana perinteisempi ja koskettaa vihintdankin vilillisesti yli 2,7 miljoonaa asunto-osakeyh-
tidissd (myoh. taloyhtidissd) asuvaa suomalaista (Isdnndintiliitto 2023). Vaikka isdnndinti
on toimialana jo vakiintunutta, on se murroksen edessi. Jopa 10 % isdnnoitsijoistd jad eldk-
keelle joka vuosi (Kiinteistdalan Koulutuskeskus 2017), alan toimintamallit ovat vield kon-
servatiivisia (Mékeld 2021) ja aiemmin hitaammin edennyt digitalisaatio on kithtyméssa.
Lisédksi alan maine on saanut kolhuja mm. joulukuussa 2022 annetun kartellituomion seu-
rauksena eiki se ole osoittautunut houkuttelevaksi uravaihtoehdoksi alan ulkopuolisille hen-

kiloille (Henttonen ym. 2014).

1.2 Aiempi tutkimus

Yrittdjyyttd on useissa tutkimuksissa kuvattu prosessina, joka etenee tilaisuuden ilmaantu-
misesta ja havaitsemisesta yrittdjdn paitokseen tarttua siithen seké edelleen litketoiminnan
aloittamiseen. Prosessin eri vaiheisiin vaikuttavat yrittdjén yksilolliset tekijat samoin kuin
ympéristoon liittyvit seikat, kuten makrotaloudellinen ympéristo sekd toimialakohtaiset te-
kijat. (Shane 2003; Harper 2003; Vogel 2007) Tutkimuskirjallisuudessa on kuvattu useita
metodeja, jotka havainnollistavat yrittdjén ldhestymistapaa liiketoiminnan kehittimiseen ja
toteuttamiseen. Metodit toimivat arkkityyppeind, joiden avulla on mahdollista hahmottaa
eroja yrittdjien valinnoissa mm. toiminnan suunnitelmallisuuden, markkinainformaatioon

reagoimisen ja kokeilevuuden osalta. (Mansoori & Lackéus 2020).

Verkostomaiset organisaatiot ovat saavuttaneet suosiota ja korvanneet osin perinteisid orga-
nisaatiorakenteita tapana organisoida yritystoiminta ja yritysten vélinen yhteistyd (Gomes-
Casseres 1994). Niiden etuna on mm. padsy resursseihin, mahdollisuus keskittyéd ydinosaa-
miseen, kansainvélisen yhteistyon helpottuminen ja uusien tilaisuuksien hyddyntdminen
(Gomes-Casseres 1994; Huuskonen 2014). Laajasti tarkasteltuna ldahes kaikki yritykset on
mahdollista ndhdi osana jotakin verkostoa, silld ne ovat riippuvaisia myds organisaationsa
ulkopuolisista resursseista (Huuskonen 2014). Verkoston muodostumisesta ei tutkimuskir-
jallisuudessa ole yksimielisyyttd. Nakemyksestd riippuen, verkostot voivat muodostua suun-

nitelmallisesti tai sattumanvaraisesti. Samoin, niiden hallinnalle on useita vaihtoehtoja, joilla



on kullakin omat etunsa ja jotka luovat tiettyjd jannitteitd verkoston sisélle. (Huuskonen

2013; Provan & Kenis 2008)

Eri tyyppisten asukaspalveluiden kysyntdd, tarjontaa ja vélitystd on tutkittu viime vuosina
melko runsaasti. Demografiset muutokset ovat luoneet paineita kehittdd uudenlaista asumi-
seen liittyvéa liiketoimintaa (Huuskonen 2013) jo ennen viime vuosina néhtya etityon yleis-
tymistd. Jo yli kymmenen vuotta sitten, enemmaén kuin kaksi kolmesta oli tutkimusten pe-
rusteella kdyttdnyt tai halukas kdyttdméén ulkopuolista apua siivouksen ja remontoinnin
osalta. Samalla tutkimukset osoittivat, etteivit vastaajat tienneet riittdvésti tarjolla olevista
palveluista ja halusivat ostaa ne keskitetysti ”yhdeltd luukulta.” (Varjonen ym. 2005;2007;
Kananen & Tyvimaa 2011)

Asukaspalveluiden tarjoaminen isdnndinnin kautta on todettu soveliaimmaksi palvelumal-
liksi useammassa tutkimuksessa (Roth ym. 2012; Henttonen ym. 2014). Ehdotetuissa vaih-
toehdoissa isdnndintitoimisto toimisi palveluintegraattorina tai asukaspalvelukoordinaatto-
rina, jolloin se ottaisi vastaan asukkaan palvelutilauksen ja vilittdisi sen palvelun tuottajalle.
Isdnndintitoimisto huolehtisi tdlloin palvelun laskutuksesta ja vastaisi palvelun sopimussuh-
teesta asiakkaan suuntaan. Osan palveluista isdnndintitoimisto voisi myds tuottaa itse. Tois-
taiseksi asukaspalveluiden tarjonta isdnndintiyritysten kautta on kuitenkin vield véhaista
(Huuskonen ym. 2013; Salo 2019; Nieminen 2020) ja tarjonta on hajaantunut useille toimi-

joille, jotka eivit ole liittyneet alan toimijaverkostoon (Henttonen ym. 2014).

Vaikka asukaspalveluiden tarjoamisesta isdnndintitoimistojen kautta Suomessa onkin tehty
tutkimusta, isdnndintitoimistojen vilittdmid asukaspalveluita ei kuitenkaan vield ole tutkittu
yrittdmisen tai palveluverkoston johtamisen ndkdkulmasta. Samoin kattavaa ja sidosryhmét
huomioivaa tutkimusta asukaspalveluiden vilityksen liiketoimintakonseptista isdnndintitoi-
minnan kautta ei ole 10ydettdavissd. Useat asukaspalveluiden vilitykseen liittyvit tutkimukset
(Roth ym. 2012; Henttonen ym. 2014) ovat jo noin kymmenen vuotta vanhoja ja sekd asu-
miseen liittyvit tarpeet ettd digitalisaation luomat mahdollisuudet ovat kehittyneet aiempien

tutkimusten julkaisun jédlkeen.



1.3 Tutkimuskysymykset ja tutkimuksen rajaus

Tamin tyon tarkoituksena on tarkastella vield ldpimurtoa odottavan asukaspalveluiden véli-
tyksen liiketoimintaa ja sen mahdollista yhdistdmistad perinteisempadn ja murroksessa ole-
vaan isdnndinnin liitketoimintaan. Tavoitteena on konstruktiivisen tutkimuksen keinoin tuot-
taa elinkelpoinen liiketoimintakonsepti ndiden kahden erilaisen, mutta mielenkiintoisessa
elinkaaren vaiheessa olevan litketoiminnan risteyksesti, jota itselldni olisi mahdollisuus ryh-
tyd toteuttamaan kaytdnnossd. TAmé toteutetaan akateemisten tydkalujen kautta tarkastellen,
huomioiden alojen markkinatilanne ja kirjoittajan asema alan ulkopuolelta tulevana toimi-

jana.

Tutkimusongelmana tissd ty0ssd on 10ytdd yritystoiminnan kdynnistdmista ja kehittdmista

tukevaliiketoimintamalli asukaspalveluiden kysynnén ja tarjonnan yhteensovittamiseksi.

Liiketoimintakonseptin kehittiminen perustuu palveluverkostojen johtamisen, yrittimisen
prosessin ja asukaspalveluiden tutkimukseen. Liséksi taustalla on myds oma mielenkiintoni
perustaa alalla toimiva yritys. Asuinpaikkakuntani Lahti toimii tutkimuksen 1&htokohtaisena
lahimarkkinana, mutta liiketoimintakonseptin potentiaali arvioidaan kaupungista riippumat-

tomasti.
Tutkimusongelman pohjalta voidaan méadritelld seuraava péaatutkimuskysymys:

Millaisella liiketoimintakonseptilla olisi mahdollista toteuttaa asukaspalvelui-

den vilitystoimintaa taloyhtioiden asukkaille Suomessa?

Paatutkimuskysymys voidaan jakaa seuraaviin alakysymyksiin, joilla sithen on mahdollista

vastata:
Soveltuuko isdnnointiyritys asukaspalveluiden vilityksen tarjoamiseen?

Millaisella palveluntuottajien verkostolla liiketoiminta on mahdollista toteut-

taa?

Tutkimuksesta on rajattu pois erityisryhmille suunnatut sosiaali- ja terveyspalvelut, vaikka
ne tayttdisivatkin tietyt asukaspalveluiden méiritelmat. Ndiden palveluiden kysynnén voi-

daan ndhdi olevan merkittdvdd Suomessa nykyisin ja kasvavan edelleen tulevaisuudessa



mm. véeston ikddntyessd. Palveluiden tuottaminen vaatii kuitenkin terveydenhoitoalan eri-
tyisosaamista ja asettaa siten lisdvaatimuksia my0s vélitystoimintaan, joten niiden sisdllyt-

tdminen litketoimintakonseptiin sen alkuvaiheessa ei ole perusteltua.

Tutkimus on my9s rajattu Suomen markkinoiden késittelyyn. Kansainviliseen ndakokulmaan
viitataan ohimennen tulevaisuuden kasvupotentiaalin ja ulkomailla toimivien varauspalve-
luiden yhteydessd, mutta tutkimuskysymysten ndkokulmasta tarkastelu on Suomen markki-
noissa. Kerrostalojen ja asuntojen omistamisen juridinen rakenne poikkeaa eri maiden vé-
lilla, joka vaikuttaa isdnndintitoimintaan. Asukaspalveluiden ostamisessa mm. paikallinen
kulttuuri ja yhteiskuntarakenne toimivat vahvoina vaikuttimina. Naisté syistd koen perustel-

tuna keskittyé tutkimuksessa kotimaan markkinaan.

Palveluntuottajien verkoston johtaminen alustatalouden periaatteiden mukaisesti on viime
vuosina saavuttanut huomattavaa niakyvyyttd mm. ruoan- ja henkilokuljetuksia tarjoavien
yritysten kautta. Téssd tutkimuksessa késiteltavét verkostot ja sen jdsenet koostuvat kuiten-
kin ldhtokohtaisesti oman alansa osaajista, jotka harjoittavat jo yritystoimintaa my0s tutki-
muksen kohteena olevan vilityspalvelun ulkopuolella eiké se siten ole tdysin vertailukelpoi-
nen nykyisten alustatalouden palveluyritysten kanssa. Lisdksi alustatalouden lainsdddannon
voidaan olettaa kehittyvan ldhitulevaisuudessa, joten nykyiseen sddnndstéon nojaaminen

uutta litketoimintaa tutkittaessa ei liene jarkevéaa.

Seuraavaksi kisittelen tutkimusraportissa aiheen tutkimuskirjallisuutta yrittimisen proses-
sin, palveluverkostojen hallinnan ja asukaspalveluiden osalta. Tdmén jélkeen paneudun tut-
kimuksen metodologiaan erityisesti konstruktiivisen tutkimuksen nédkokulmasta. Tutkimuk-
sen empiirisessd osuudessa esittelen ensin vahvasti aiempaan tutkimukseen perustuvan kon-
struktion, jota sen jdlkeen testaan kerdtyn aineiston perusteella. Tehdyn analyysin pohjalta
esittelen kaksi vaihtoehtoista strategiaa testatun konstruktion pohjalta rakennettavaksi liike-
toimintakonseptiksi. Tutkimusraportin johtopéddtoksissd vastaan tutkimuskysymyksiin ja
pohdin konstruktion ja siihen liittyvén yrittimisen prosessin yhteyksid aiempaan tutkimuk-
seen. Tutkimusraportin lopussa yhteenvedossa arvioin tutkimuksen onnistumista ja esitin

aiheita jatkotutkimukselle.



2 Yrittdmisen prosessi

Yrittdjid on historian saatossa kuvattu monella tavalla. Kuten Bridge ym. (2003, 32—33) kir-
joittaa, viitaten Cantillonnin jo 1700-luvulla antamaan kuvaukseen, yrittdjd on henkild, jolla
on uskallusta ennakoida tulevaisuutta ja toimia ymparistdssi, jossa kustannukset voivat olla
tiedossa, mutta tuotot ovat epdvarmoja. Schumpeter (1949) puolestaan korostaa yrittéjén ky-
kya luoda arvoa itselleen ja muille innovaatioiden avulla ja Kirzner (1973) yrittdjén valp-
pautta havaita tilaisuudet arvon luomiselle. Yrittdjyyttad puolestaan voidaan vihintdénkin sen
alkuvaiheessa kuvata prosessina, jossa yrittdjd havaitsee tilaisuuden, tekee paitdksen hyo-
dyntéa sitd uudella tavalla, arvoa luovalla ja vaikeasti kopioitavalla tavalla. Tdémén jidlkeen
hin organisoi siithen tarvitsemansa resurssit ja suorittaa toimenpiteet yritystoiminnan raken-

tamiseksi (Ghezzi 2019).

Shane (2003, 4) médrittelee yrittdjyyden tilaisuuksien 10ytdmiseksi, arvioinniksi ja hyddyn-
tdmiseksi, joiden seurauksena on uusien organisointiponnistelujen kautta mahdollista luoda
uusia tuotteita ja palveluita, tapoja organisoida, markkinoita, prosesseja ja raaka-aineita.
Harper (2003, 3) puolestaan kiteyttdd omassa maéritelméssdén yrittdjyyden tilaisuuksien
16ytdmisen ja hyddyntdmisen prosessiksi, painottaen samalla yrittdjan valppautta havaita ta-
loudellisista epétasapainotilanteista kumpuavat tilaisuudet ja nihda niissd hyodyntamatto-

mid mahdollisuuksia molemminpuolisesti hyddylliselle vaihdannalle.

Maiirittelynsa perusteella Shane (2003, 11) on jakanut yrittdjyyden prosessin neljadn padvai-
heeseen, jotka on esitetty alla kuvassa 1. Jako on yksinkertaistettu eikd prosessi useinkaan
etene lineaarisesti eteenpdin. Esimerkiksi Garnsey (1998) kuvaa yrityksen kasvumallinsa
yhteydessa prosessia iteratiiviseksi yrittdjén liikkkuessa usein edes takaisin erityisesti proses-
sin ensimmaisten vaiheiden vililld, jotka hdnen mallissaan ovat resurssien hankinta ja niiden
hyddyntdminen. Myds useat yrittdjan alkuvaiheiden ldhestymistapaa kuvaavat metodit, ku-
ten “design thinking”, “the lean start-up methodology” ja “effectuation” painottavat yritta-
jyyden prosessin iteratiivista luonnetta (Mansoori & Lackéus 2020). Yksinkertaistetusta
luonteestaan huolimatta Shanen (2003, 11) malli kuvaa selkeésti erityisesti yrittdjyyden al-

kuvaiheita ottaen huomioon seké yrittdjdn henkilokohtaiset ominaisuudet ettd ympariston

vaikutuksen.



Yksilolliset ominaisuudet
» Psykologiset tekijat
+ Demografiset tekijat

Toteutus
« Resurssien kokoaminen

» Organisaation
Yrittajamaiset Tilaisuuden Tilalsuuden suunnittelu
tilaisuudet I6ytaminen hydyntaminen - Strategia

Ympadristo
» Toimiala
»  Makroympdristd

Kuva 1 - Yrittdjyyden prosessi (Shane 2003, 11)

Yrittdjyyden ymmartdmiseksi ja selittimiseksi on tarkasteltava yrittdjiméisen henkilon ja
potentiaalisesti arvokkaan tilaisuuden kohtaamispistettd. Tilaisuudet on havaittava ja hyo-
dynnettiva yritystoiminnan kdynnistamiseksi ja kunkin ihmisen yksilolliset luonteenpiirteet
vaikuttavat ndihin molempiin. Talouden ollessa jatkuvassa muutoksessa, eri ominaisuuksia,
tietoja ja kokemuksia omaavat yksilot voivat 16ytdd ja hyodyntia tilaisuuksia ja luoda arvoa
yhdistimalla resursseja uusilla tavoin. Yrittdjyyden voidaan sanoa siten tapahtuvan tilaisuu-

den ja yksilon kohdatessa. (Venkataraman 1997; Shane 2003,10)

Harperin (2003, 52) prosessimalli (kuva 2 alla) muistuttaa Shanen (2003, 11) mallia. Yksi-
161listen ominaisuuksien lisdksi my0s institutionaaliset tekijdt ovat molemmissa malleissa
vahvoina vaikuttimina jo yrittdmisen prosessin alkuvaiheessa. Harper (2003) korostaa Sha-
nea (2003) enemmén valppauden vaikutusta ja tilannesidonnaisia tekijoita tilaisuuksien ha-
vaitsemisessa. Shane (2003) puolestaan painottaa hieman Harperia (2003) enemmén yritta-
jan eksplisiittistd padtoksentekoa havaitun tilaisuuden hyodyntdmisessd. Samoin Shane
(2003) alleviivaa toimeenpanovaiheen moninaisuutta sisédllyttiden sithen resurssien kokoami-

sen, organisaation suunnittelun ja strategian valinnan.
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Kayttaytyminen
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Kuva 2 - Minépystyvyyden, valppauden ja tilaisuuksien havaitsemisen yhteys (Harper
2003, 52)

Vogel (2017) on luonut yrittdjyyden alkuvaiheen prosessimallinsa lukuisten aiempien tutki-

musten pohjalta (kuva 3 alla) keskittyen liiketoiminnan idean kehittymiseen hyddynnetta-

viksi tilaisuudeksi. Vogel (2017) korostaa Shanen (2003, 11) ja Harperin (2003, 52) mallia

enemman prosessin dynaamista ja iteratiivista luonnetta. Malli jakautuu kolmeen padvaihee-

seen, joista jokaiseen vaikuttavat myds yrittdjan yksilolliset- ja hdnestd riippumattomat ul-

kopuoliset tekijét. Yksilollisid tekijoitd ovat mm. luonne, kyvyt ja sosiaalinen pddoma. Ul-

koisia tekijoitd puolestaan alan ja markkinan luonne sekéd yhteiskunnalliset tekijét, kuten so-

siaalinen-, demografinen- ja sdéntely-ymparisto.
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Kuva 3 - Yrittdjyyden alkuvaiheen dynaaminen malli (Vogel 2017)




Prosessin ensimmaéinen vaihe on kédynnistys, jossa laukaisevana tekijdna voi olla yrittdjén
kaupallistamiseen soveltuvat resurssit, markkinoilla tunnistettu tarve tai henkilon halu ryh-
tya yrittdjdksi. Toisessa vaiheessa yrittdjad kehittdd alustavan litkeideansa, josta myohemmin
muodostuu hieman valmiimpi liiketoimintakonsepti. Alustavaan liikeideaan voi Vogelin
(2017) mukaan johtaa kolme reittid: tarkoitushakuinen idean kehittely, sattumanvarainen
idean havaitseminen tai oman idean kehittiminen muiden aiempien ideoiden pohjalta. Mal-
lin kolmas péédvaihe koostuu idean iteratiivisesta jatkokehittdmisestd konseptiksi mm. mark-
kinatiedon kerddamisen, testauksen ja muokkauksen kautta. Kun konsepti on todettu toteu-
tuskelpoiseksi ja asiakkailleen haluttavaksi, Vogel (2017) kutsuu sité tilaisuudeksi, jota yrit-

tdjd voi hyodyntaa liiketoiminnassa.

Kaikki kolme mallia ovat hyodyllisid kuvaamaan yrittdimisen prosessia havainnollisesti eri
vaiheiden kautta. Niissd korostuvat hieman eri nikokulmat ja prosessin vaiheet, jolloin use-
amman mallin tarkastelu voi antaa laajemman ndkokulman yrittimisen alkuvaiheiden ana-
lysointiin. Shanen (2003, 11) mallin ollessa késitellyistd kaikkein lineaarisin ja siten hyvin
tarkoitukseen soveltuva, loppuosa tistd luvusta on jasennelty sen mukaan, tarvittaessa huo-

mioiden Harperin (2003) ja Vogelin (2017) mukaiset ndkdkulmat.

2.1  Yrittdjamainen tilaisuus

Shanen (2003, 11) mallissa yrittdjyyden prosessin ensimmaéinen vaihe on tilaisuus, jonka
olemassaolo yrittdjdn on havaittava. Han maéérittelee yrittdjamaisen tilaisuuden tilanteeksi,
jossa henkilon on mahdollista yhdistda uusia keinoja ja pddmairid resurssien hyddyntdmi-
seen, niin ettd hin uskoo sen tuottavan voittoa. Tdma eroaa pelkdstd vanhojen toimintamal-
lien optimoinnista, silld yrittdjan on mééritelmén mukaan 16ydettdva joko uusia keinoja, paa-
madrid tai niiden yhdistelmii testattavaksi markkinoilla (Shane & Venkataraman 2000; Eck-

hardt & Shane 2003).

Nakokulmia yrittdjamaisten tilaisuuksien luonteesta esiintyy tutkimuksissa kahta padtyyp-
pid. Ndistd kirznerildinen nidkemys (Kirzner 1973) pohjautuu tilaisuuden havaitsemiseen
(Alvarez & Barney 2007) ja painottaa tilaisuuden olemassaoloa yrittéjéstd riippumatta. Ti-
laisuuden olemassaoloon riittdd henkilon muista poikkeava pédédsy informaatioon. Thmisilla
on toisistaan poikkeavia paitoksenteon malleja ja heidén toteuttaessaan niitd, syntyy vir-

heitd. Tastd seuraa, ettd tilaisuuksia on olemassa sielld, missd eri ihmisten on mahdollista
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ostaa ja myyda resursseja voitolla (Shane & Venkataraman 2000). Yksinkertainen esimerkki
téllaisesta tilaisuudesta on vidhittdiskauppa, jossa yrittdjd myy tuotteita uudella markkinalla

itse maksamaansa korkeammalla hinnalla havaittuaan tuotteille kysyntaa.

Harper (2003, 28) mukailee Kirznerin ndkemyksid painottaen yrittdjdmaiistd valppautta tilai-
suuksien tunnistamisessa. Hin erottaa yrittdjamiisen valppauden tavanomaisista taloudelli-
sista optimointipadtoksistd ja méadrittelee valppauden suunnittelemattomaksi tuottomahdol-
lisuuksien 16ytamiseksi ilman tiedostettua tiedonhakua. Siind missd optimointipdatoksissi
rajoitutaan Harperin (2003, 7) mukaan annettuihin keinoihin ja pddmaériin, yrittdjamaisessi
valppaudessa 10ydetddn sekd uusia keinoja ettd paddmaarid. Yrittdjyydelld voi olla my®ds ta-
loudellisesti itseddn ylldpitdvd voima. Kunkin yrittdjdméisen tilaisuuden 16ytdmisen seu-
rauksena syntyy myos tahattomia seurauksia, kuten uusia teknologioita tai muutoksia asiak-
kaiden tottumuksissa, jotka voivat luoda uusia tuotteita, palveluita tai markkinoita (Harper

2003, 2).

Schumpeterilainen nidkemys (Schumpeter, 1949) puolestaan korostaa uuden informaation
merkitystd selitettdessa tilaisuuksia yrittdmiselle (Shane 2003, 20) ja pohjautuu ajatukseen
yrittdjastd, joka luo tilaisuuden olemassa olevan tilaisuuden havaitsemisen sijaan (Alvarez
& Barney 2007). Tdmén mukaan tilaisuudet pikemminkin luodaan kuin 10ydetddn. Esimer-
kiksi teknologisten muutosten, poliittisten muutosten, regulaation, taloudellisten- ja sosiaa-
listen trendien luodessa uutta informaatiota, yrittéjélle avautuu tilaisuuksia yhdistad resurs-
seja uudella tavalla lisdarvon tuottamiseksi. Ndakemys korostaa yrittdjdn luovaa innovaatiota

uusien toimintamallien ja pddmaérien yhdistimisessd (Shane 2003, 20).

Siind missa kirznerildiset tilaisuudet ovat luonteeltaan pikemminkin jo olemassa olevia toi-
mintatapoja vahvistavia, schumpeterilaiset tilaisuudet ovat disruptiivisia, harvinaisia ja siten
keskimadrin taloudellisesti arvokkaampia (Shane 2003, 20-22). Vaikka nikemykset tilai-
suuksien luonteesta kirznerildisiin ja schumpeterilaisiin jakavatkin tutkijoita, on viime vuo-
sikymmenind yleistynyt myos késitys, jonka mukaan markkinoilla on olemassa kumpiakin
yhtd aikaa, joskin niiden luonne eroaa toisistaan saanut suosiota (Shane & Venkataraman

2000).

Alvarez & Barney (2007) lisddvit yrittdjamdiisen tilaisuuteen padtdksenteon kontekstin ulot-
tuvuuden. He késittelevit yrittdjdmadisid tilaisuuksia loytdmisen ja luomisen teorioiden

kautta, jotka pohjautuvat pitkdlti Kirznerin (1973) ja Schumpeterin (1949) maiiritelmiin.
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Tilaisuuksia 16ydettdessd, padtoksen konteksti perustuu riskin ottamiselle, silld yrittdjalla on
mahdollisuus etukdteen kerédtd informaatiota ja arvioida eri vaihtoehtojen lopputulemia ja
niiden todenndkoisyyksid. Tilaisuuksia luotaessa paatoksenteon konteksti sen sijaan perus-
tuu puolestaan epavarmuudelle, koska vastaavaa informaatiota ei ole mahdollista kerdta eika

eri vaihtoehtojen arviointi ole siten samalla tavoin mahdollista.

Yrittdjamaisten tilaisuuksien ldhteitd puolestaan voi Druckerin (1985, 35) mukaan olla kol-
mea pdityyppid. Ensimméisend on lahinné yrityksen siséllé tai tietylld alalla toimiville na-
kyvit tilaisuudet, jotka ovat seurausta kyseisen markkinan tehottomuudesta, tiedon epasym-
metriasta toimijoiden vilill4 tai teknologisista rajoitteista. Ne ovat jo tapahtuneiden tai hel-
posti toteutettavien muutosten indikaattoreita. Tastd voitaisiin péételld, ettd ne muistuttavat
luonteeltaan enimmékseen kirznerildisié tilaisuuksia. Toisena padtyyppind luokittelussa ovat
yrityksen ja alan ulkopuolelta tulevat ja niiden hallinnan ulkopuolella olevat muutokset, ku-
ten demografiset, sosiaaliset, poliittiset ja taloudelliset tekijat. Naistd piirteistd voitaisiin paa-
telld niiden luonteen muistuttavan schumpeterilaisia tilaisuuksia. Kolmantena péadluokkana
ovat my0s schumpeterilaisia tilaisuuksia muistuttavat, uutta tietimysta luovat 10ydot ja kek-
sinn6t. (Drucker 1985; Venkataraman 1997). Druckerin (1985) ndkemys yrittdjimadisien ti-
laisuuksien l&hteeksi sopii tdydentdméddan myos Vogelin (2017) mallia. Vogel (2017) kasit-
telee mallissaan prosessindkokulmaa, jossa aloittamiseen johtavina tekijoind ovat ideoiden
lahteet, ja reitteind mahdolliset tavat kehittdd ajatus ideaksi. Druckerin (1985) ndkékulma

korostaa puolestaan puhtaammin léhteitd, joista tilaisuudet kumpuavat.

2.2 Tilaisuuden loytdminen

Toisena vaiheena Shanen (2003, 11) mallissa on tilaisuuden 16ytdminen. Loytdmisen pro-
sessi kuvaa kuinka yksilot, toimiessaan yrityksien sisdllé tai itsendisesti, havaitsevat aiem-
min tietoisuuden ulkopuolella olleita toimintamalleja (Eckhardt & Shane, 2003). Talousteo-
rian mukaan hintamekanismi tuottaa ihmisille tarpeellisen tiedon resurssien allokointiin. Tii-
vistetysti tdimédn voi tulkita niin, etti resurssien allokaatiopddtokset ovat matemaattista opti-
mointia. Shanen (2003, 36—-38) mukaan yrittdjyydessa tilanne on kuitenkin toinen, ja hinta-

mekanismin rajoitukset mahdollistavat yrittdjamaéisten tilaisuuksien havaitsemisen.

Hintamekanismilla on kolme merkittdvéda rajoitetta, jotka pakottavat yrittdjat kdyttimain

omaa harkintaansa arvioidessaan yrittdjdmaéisen tilaisuuden olemassaoloa. Ensimmaéisena,
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hinta ei kerro kaikkea tarpeellista tietoa, jota tarvitaan markkinoiden palvelemiseksi. Esi-
merkiksi kustannuksia ei varmuudella tiedetd etukéteen. Toisena, hinta ei vilitd tietoa tuo-
tettaessa tuotetta tai palvelua, jota ei vield ole olemassa. Kolmantena, hinta ei kerro kuinka
kilpailijat tulevat reagoimaan yrittdjin markkinoille tuloon. (Shane 2003, 36—38) Néiden li-
sdksi voitaisiin myds ajatella, ettd neljds rajoite on hintamekanismin mahdollisuus tuottaa
tietoa kysynndsti, varsinkin schumpeterilaisten tilaisuuksien kohdalla. Niiden ollessa inno-
vatiivisia ja disruptiivisia (Shane 2003, 21), yrittdjan olisi hankalaa arvioida kuinka hénen
tuotteensa tai palvelunsa otetaan markkinoilla vastaan. Tdméa puolestaan saattaa johtaa ite-

ratiiviseen prosessiin markkinoille menossa (Garnsey 1998; Mansoori & Lackéus 2020).

Edelld mainituista hintamekanismin rajoituksista seuraa, ettd yrittdjdn ei ole mahdollista
tehdd padtoksiddn perustuen ainoastaan matemaattiseen optimointiin. Sen sijaan, hin tekee
paitoksensd epdvarmuuden vallitessa, uskoen ettd hénen tarjoamansa tuotteen tai palvelun
arvo on suurempi kuin sen siithen vaadittavien resurssien hankkiminen ja muokkaaminen.
Kun yrittdja arvioi, ettd nykyiset hinnat eivdt kuvasta tuotteiden tai palveluiden arvoa ja on
mahdollista tuottaa parempi vaihtoehto, hdn yhdistéé resursseja uusin keinoin, pddméérin tai

ndiden yhdistelméll. (Shane 2003, 40—42)

Harperin (2003, 36-37) mukaan tilaisuudet havaitaan yrittdjdmadisen valppauden ansiosta.
Mitd enemmaén henkild uskoo omien toimiensa olevan yhteydessd hdneen kohdistuviin ta-
loudellisiin vaikutuksiin ja mitd vahvempi hdnen uskonsa on kykyihinsi toteuttaa tarpeelliset
toimenpiteet, sitd korkeammalla tasolla ja pysyvdmpi on hdnen valppautensa. Toisaalta
pelkka valppaus ei Fietin (2007) mukaan johda yrittdjan kannalta parhaaseen lopputulok-
seen. Prosessoitavaa informaatiota on yrittdjélle liikaa, jotta hdnen olisi mahdollista perehtyé
kaikkiin asioihin vaaditulla perinpohjaisuudella. Yleisen valppauden sijaan hin korostaakin
aktiivisen tiedonhaun rajoittamista tietoldhteisiin ja aiheisiin, joista yrittdjalld on entuudes-

taan kokemusta ja tietoa olemassa.

2.3 Tilaisuuden hyddyntdminen

Yrittdmisen prosessin kolmas vaihe Shanen (2003, 11) mallissa on pditds tilaisuuden hyo-
dyntdmisestd. Kun tilaisuus on havaittu, yrittdjan tulee tehdd aktiivinen pditds toimia, ja
pyrkid hyodyntdmaédn tilaisuus, jotta hdnelld on mahdollisuus saada tavoitellut hyodyt itsel-

leen. Yleisesti tarkasteltuna, yrittdjd vertaa padatoksessddn tilaisuuden hyodyntdmisesti
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mahdollisesti koituvaa rahallista ja henkistd arvoa toimintaan sitoutumisesta aiheutuviin
kustannuksiin (Shane 2003, 62—63). Yrittdjin arvio tilaisuuden arvosta koostuu yrittdjén yk-

silollisistd- ja ympéristotekijoistd. Yksilolliset tekijat Shane (2003, 62—63) jakaa psykologi-

vassa 4 alla on havainnollistettu. Tilaisuuden ominaisuudet ovat kullekin tilaisuudelle erityi-
sid tekijoitd, jotka vaikuttavat yrittdjdn arvioon sen yrittdjélle tuottamasta arvosta ja siten

houkuttelevuudesta. Muita yksilollisid ja ymparistotekijoitd késitellddn tarkemmin alla.

Koettu arvo

Yksilolliset tekijat Ymparistotekijat
Psykologiset Muut yksilolliset Tilaisuuden Toimialan Institutionaalinen
tekijat tekijat ominaisuudet tekijat ympdristd

Kuva 4 - Tilaisuuden koettuun arvoon vaikuttavat tekijat (Shane 2003, muokattu)

2.3.1 Yksilolliset tekijét

Yksilollisissé tekijoissd yrittdjd vertaa tilaisuuden onnistumisen hyotyd hédnen omiin vaihto-
ehtoiskustannuksiinsa (Amit ym. 1995). Toimintaan ryhtydkseen hidnen on uskottava, etté
siitd seuraava hyoty ylittdd kaiken sen mistd hinen pitdd paitoksen seurauksena luopua
(Venkataraman, 1997). Vaihtoehtoiskustannusten ollessa korkeat, kuten tapauksessa, jossa
henkil6114 on entuudestaan korkea tulotaso, todennidkdisyys tilaisuuden hyddyntamiseen las-
kee (Shane 2003, 62—-63). Sama pétee my0s pdinvastaisessa tilanteessa. Jos vaihtoehtoiskus-
tannukset ovat matalat tai vaihtoehtoja ei ole, toimii se kannustimena tilaisuuden hyddynta-
miselle (Amit ym. 1995). Toisaalta Shane (2003, 67) mainitsee my0s esimerkiksi tyoela-
massd olevan puolison tuoman taloudellisen puskurin lisddvén todenndkoisyytta tilaisuuden
hy6dyntdmiseen, silld yrittdjd on paremmassa asemassa kohtaamaan yrittdmiseen liittyvén

epidvarmuuden.

Psykologiset tekijdt voidaan Shanen (2003, 96—-108) mukaan jakaa edelleen kolmeen luok-
kaan. Niistd ensimmaéinen, luonteenpiirteet ja motiivit, sisdltdd tekijoitd, jotka pysyvit jok-
seenkin muuttumattomina yli ajan. Henkilon kunnianhimo, riskinsietokyky, itsendisyys ja
ulospdin suuntautunut luonne kasvattavat todenndkoisyyttd toimia tilaisuuden hyodynta-

miseksi, siind missd halu miellyttdd muita laskee sitd. Toisena luokkana Shane (2003, 108—
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112) mainitsee henkilon késityksen itsestddn. Myds tdmé pysyy melko muuttumattomina
lapi henkilon elamdn. Kuten yrittdjdmadisen valppauden tapauksessa, henkilon positiivinen
kidsitys mindpystyvyydestdén ja vaikutuskyvystddn ymparistoonsa lisddvit todenndkoisyytti
havaita tilaisuus (Harper 2003, 37) ja toimia sen hyddyntdmiseksi (Shane 2003, 108—112).
Kolmantena luokkana ovat yksilon kognitiiviset ominaisuudet, jotka saattavat muuttua ela-
maén varrella paljonkin. Néistd ylikorostunut itseluottamus, taipumus intuitiiviseen paatok-
sentekoon ja johtopéitdsten tekoon pienestdkin midristd dataa, nostavat todennikoisyyttd

toimia. (Shane 2003, 112-116)

Muissa yksilollisissd tekijoissd korostuvat yrittdjan tiedot ja taidot, jotka mahdollistavat ti-
laisuuden paremman hyoddyntdmisen lisddméalld onnistumisesta koituvaa arvoa. Henkilon
koulutus, tydeldmédn kokemus ja vanhempien tausta yrittdjana lisddvit yrittdmisessd hyodyl-
lisié tietoja ja taitoja lisdten todennékdisyyttd toimia tilaisuuden hyodyntdmiseksi. Yrittdjan
hyvé sosiaalinen asema vaikuttaa myos positiivisesti todenndkdisyyteen tilaisuuden hyédyn-
tdmiseen. Korkean sosiaalisen statuksen yksilot ovat paremmassa asemassa vakuuttamaan
muut ihmiset tilaisuuden hyddyllisyydesti ja suuri miérd sosiaalisia kontakteja lisdd yritta-

jan hyodynnettdvissd olevaa informaatiota. (Shane 2003, 94-95)

Henkilon idn suhde yrittdmisen todennédkoisyyteen ei Shanen mukaan (2003, 89) sen sijaan
ole lineaarinen. Nuoret ovat vield eldmdnvaiheessa, jossa he kartuttavat jatkuvasti tietomaa-
rddnsd ja kokemustaan. Vanhemmat henkil6t puolestaan karttavat riskid nuorempia enem-
maén, joka nostaa heiddn vaihtoehtoiskustannustaan ja siten laskee tilaisuuden hyodyntdmi-
sen todenndkdisyyttd. Todenndkdisimmat tilaisuuksien hyddyntéjit ovatkin idltddn nuorien
ja vanhojen vilissi. Zhang & Acsin (2018) my6hempi tutkimus on tarkentanut ién ja yritté-
jyyden suhdetta. Se osaltaan vahvistaa Shanen (2003, 89) nikemyksen kdinteisen U-kdyrin
muotoisesta yrittdmisen todennikdisyydestd idn suhteen. Samalla Zhang & Acs (2018) kui-
tenkin toteavat yrittdjan sukupolven vaikuttava yrittdimisen todennékdisyyteen niin, etti esi-
merkiksi ns. millenniaaleihin lukeutuvat henkil6t ryhtyvit yrittdjiksi todennidkoisimmin hy-

vin nuorena.

2.3.2  Ymparistotekijat

Tilaisuuden houkuttelevuuteen vaikuttavista ymparistdtekijoistd toimialakohtaiset tekijét

vaikuttavat mm. yrittdjdn toiminnan onnistumiseen ja sen seurauksena saavutettuihin
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tuloihin. Tekijdt voidaan jakaa viiteen eri ryhmaéidn alla olevan kuvan 5 mukaisesti: tietote-
kijat, kysyntitekijat, toimialan elinkaari ja rakenne seké yrittdjan mahdollisuus saada tuotta-

mansa arvonlisi itselleen. (Shane 2003, 118—121)

Tietoedellytykset +  Omistusoikeuden suojelu
- T&Kintensiivisyys - Panttien vahvuus
- Innovoivien yksikéiden koko - Taydentdvien resurssien merkitys
- Toimialan epavarmuus « Toimialan rakenne
Kysynt&edellytykset - Kannattavuus
- Markkinan koko - P&domaintensiivisyys
- Markkinan kasvuvauhti - Mainontaintensiivisyys
- Markkinan segmentaatio - Toimialan keskittyneisyys
» Toimialan elinkaari - Yritysten keskikoko

- Toimialan k&
- Hallitseva tekniikka

- Yritysten maara

Kuva 5 - Tilaisuuden hyodyntamiseen vaikuttavat toimialakohtaiset tekijat
(Shane 2003, 121)

Tietotekijédt kuvaavat, miten ihmiset kerédviét tietoa tuotannosta, tuotteista tai palveluista toi-
mialalla. Néistd nopeasti kehittyva toimiala tai suuri tuotekehityksen méérd parantaa mah-
dollisuuksia uusille yrityksille, silld se toimii samalla tilaisuuksien ldhteend. Samoin mah-
dollisuus tilaisuuksien hyddyntdmiselle on parempi silloin, kun uusien innovaatioiden lahde
on olemassa olevien arvoketjujen ulkopuolella, kuten yliopistoissa tai julkisissa tutkimuslai-
toksissa. Innovaatioita tuottavat télloin pienemmait yksikot, suurien skaalaeduilla toimivien

yritysten sijaan. (Shane 2003, 121-124)

Kysyntitekijat luovat vaihtelua markkinaan, muuttaen kuluttajien tottumuksia, asenteita ja
kulttuuria. Tdmédn seurauksena uusille yrityksille tarjoutuu mahdollisuuksia vastata muuttu-
neen ympariston kysyntdén (Schumpeter 1949; Kirzner 1997). Kysynnén ollessa suurta tai
jopa ylittdvén tarjonnan seka tilanteissa, joissa markkina itsessddn on suuri tai kasvussa, on
tilaisuuksia uusille yrityksille hyvin tarjolla. Samoin vahvasti segmentoitunut markkina luo
etua uusille yrityksille, niiden ollessa usein ketterampid hyodyntdmain esiin tulevat tilaisuu-

det kuin etabloituneet organisaatiot. (Shane 2003, 124—128).

Toimialan iké ja sen elinkaaren vaihe vaikuttavat myos tilaisuuksien hyddynnettivyyteen
(Shane 2003, 129). Nuorempien toimialojen ollessa usein voimakkaammassa kasvussa, tar-

joavat ne enemmaén mahdollisuuksia uusille tilaisuuksille (Shane 2003, 129-130). Liséksi
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kysyntdd ei vilttimattd vield ole tdytetty jo olemassa olevien yritysten kautta, toisin kuin
kypsemmilld toimialoilla (Geroski, 1995). Nuoremmat yritykset eivét vilttamattd ole my0s-
kddn ehtineet rakentaa itselleen suojaa pidemmén kokemuksen myo6td syntyneistd tehok-
kuuseduista (Malerba & Orsenigo, 2000). Myohemmissé elinkaaren vaiheissa toimialalla
todennékoisesti muodostuu hallitseva toimintamali tai tekniikka (Shane 2003, 130-131),
joka rajoittaa tapoja tulla markkinoille. Elinkaaren aiemmissa vaiheissa uudella yritykselld
saattaa sen sijaan olla mahdollisuus vaikuttaa hallitsevan toimintamallin muodostumiseen
(Murmann & Tushman, 2001), joka edesauttaa mahdollisuuksia yritykselle tulla markki-
noille. Vakiintuneen tekniikan tai toimintamallin muodostuttua, on yrityksilld pienempi riski
investoida tehokkaaseen tuotantoon, jonka jdlkeen markkinoille tulo on uusille yrityksille

yhé vaikeampaa (Geroski 1995).

Yritysten médré toimialalla riippuu usein toimialan elinkaaren vaiheesta ja vaikuttaa epali-
neaarisesti mahdollisuuksiin hyddyntda uusia tilaisuuksia markkinalla. Optimaalinen kohta
uudelle yritykselle on tdysin uuden ja jo vakiintuneen elinkaaren vaiheiden vilissd (Shane
2003, 132). Toimialan ollessa nuori ja yritysten madra kasvussa, markkinoille tulo helpottuu
ajan kuluessa, silld sekd yrittdjit ettd sidosryhmét kokevat riskin pienempéna ja saavat in-
formaatiota sekd referenssejd alalla jo olevista yrityksistd arvioidessaan uuden yrityksen
mahdollisuuksia (Shane 2003, 132; Aldrich 2006, 285). Kasvava mééra yrityksid alalla myds
lisda siteitd niiden vilill4, joka puolestaan lisdd oppimista ja johon siten vélittyy enemméin
informaatiota uusista tilaisuuksista (Shane 2003, 132; Alrdich 2006, 211; Uzzi 1997). Toi-
saalta hyvin suuri méara yrityksié toimialalla luo kilpailua rajallisista resursseista ja madal-

taa uusien tilaisuuksien houkuttelevuutta (Shane 2003, 132).

Toimialan piirteet, jotka vaikuttavat yrittdjin mahdollisuuksiin saada tuottamansa arvonlisi
itselleen sisdltdvit patenttien sitovuuden ja sen kuinka tarkeitd pddomaintensiiviset tukitoi-
minnot ovat menestymisen kannalta (Shane 2003, 136—-138). Patenttien ollessa alalla vah-
vasti sitovia, luo se parempia mahdollisuuksia uusille yrittdjille hyodyntaa tilaisuuksia, silld
heilld on lain suoja innovatiivisille ratkaisuilleen. Pddomaintensiivisid tukitoimintoja puo-
lestaan voivat olla esimerkiksi tuotanto ja markkinointi. Ndiden ollessa térkeitd menestymi-
sen kannalta, on tilaisuuksien hyddyntdminen vaikeampaa ja uusia yrittdjid vihemmén

(Shane 2003, 137; Anton & Yao 1995)

Toimialan rakenne vaikuttaa my0s oleellisesti mahdollisuuksiin hyddyntdé uusia tilaisuuk-

sia. Yritysten keskikoko on pienempi aloilla, joilla on keskiméérin korkea kannattavuus tai
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jossa markkinat ovat pirstaloituneet. Talloin uusilla yrittdjilld on paremmat mahdollisuudet
onnistua ja yritysten méaré siten suurempi. Pdinvastaiseen suuntaan vaikuttavat alan paa-
omaintensiivisyys, tarvittavien resurssien korkea hinta ja brandin suuri merkitys. (Shane

2003, 138-143)

Institutionaalinen ymparist6 muodostaa sddnnot ja kannustimet sekd madrittelee hyviksyt-
tdvit toimintatavat yritysten toiminnalle. Se voidaan Shanen (2003, 147) mukaan jakaa kol-
meen kategoriaan. Néistd ensimmaéinen, taloudellinen ympéristo sisdltdd ympériston piirteet
taloudellisesta hyvinvoinnista ja vakaudesta, padomien saatavuudesta sekd verotuksesta.
Ympiristossd, jossa taloudellinen hyvinvointi on korkealla tasolla ja pddomia saatavilla, suh-
taudutaan yrittdjyyteen positiivisemmin ja yrittdjdlld on paremmat mahdollisuudet omaeh-
toiseen tai ulkopuoliseen rahoitukseen yritystoiminnan mahdollistamiseksi (Shane 2003,
147-148). Samoin yrittdjédn arvio toimintaympdiriston taloudellisesta vakaudesta luo var-
muutta sitoutua yritystoimintaan. Inflaation ollessa korkea tai taloudellinen ympériston vai-
kuttaessa epdvakaalta, madaltuu yrittdjédn halu investoida yritystoimintaansa (Shane 2003,
149). My6s korkean verotuksen vaikutus toimii tilaisuuksien hyddyntdmistd madaltavana
tekijénd, pienentden koetun lisdtyon ja tilaisuuden arvoa (Kirzner 2000, 69; Harper 2003,

54),

Toisena institutionaalisen ympériston osatekijand Shane (2003, 154) mainitsee poliittisen
ympériston, joka miérittelee yhteiskunnan juridisen ympériston ja vaikuttaa yrittdjan kasi-
tykseen yritystoiminnan riskeisti ja tuotoista (Harper 2003, 54; 58)'. Poliittinen vapaus mah-
dollistaa vapaan tiedonvaihdon ja lisda yrittdjén uskoa siihen, ettd hian pystyy toiminnallaan
vaikuttamaan ympéristoonsd, edesauttaen uusien tilaisuuksien havaitsemista ja hyodynta-
mistd (Harper 2003, 62). Osana poliittista ympéristdd, vahvat omistusoikeudet luovat edel-
lytykset markkinoiden toiminnalle ja lisddvat yrittdjan todennékoisyyttd hyodyntdd havait-
semansa tilaisuus (Kirzner 2000, 83). Ne lisdédvit luottamusta siihen, ettd yrittdja saa pitda
onnistumisensa tuotot itselldéin ja ettd sadnndstd pysyy samanlaisena myo0s jatkossa (Shane
2003, 155). Vahvat omistusoikeudet myos edesauttavat luottamusta toimijoiden valilld ja

mahdollistavat sopimusten valvomisen (Shane 2003, 155; Kirzner 2000, 73).

! Harper (2003, 64) erottelee poliittisen- ja taloudellisen vapauden ja kisittelee monia Shanen (2003, 154)
mukaisia poliittisen vapauden piirteita taloudellisen vapauden kasitteen alla. Tassa piirteet kuitenkin kasitelty
selkeyden vuoksi poliittisen vapauden késitteen alla.
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Osana institutionaalista ympéristdd, sosiokulttuurinen ympadristd kisittdd ne ajatukset ja
asenteet, joita yhteiskunnassa pidetdin tavoiteltavina ja oikeutettuina sekd ne sosiaaliset ja
kulttuuriset instituutiot, jotka tukevat yhteiskunnan eliméntapoja (Shane 2003, 157; Harper
2003, 58). Kasitteen alla olevista tekijoistd, positiiviset asenteet voitontavoittelua ja yksi-
tyistd omistusoikeutta kohtaan lisddvit yrittdjien todenndkdisyyttd hyddyntdé tilaisuudet
(Aldrich 1990; Harper 2003, 80). Kulttuuri ja koulutusjérjestelma, jonka parissa henkilo on
varttunut vaikuttaa myds hdnen uskoonsa mahdollisuuksista ohjata eldmédédnsé ja siten ha-
vaita tilaisuuksia yrittdmiselle (Harper 2003, 53). Luottamuksen kulttuuri, jossa on vahva
vastavuoroisuus ja joka kannustaa luottamaan itseensé paatoksenteossa lisdd yrittimisen to-

dennékoisyyttd (Shane 2003, 157-158; Harper 1997).

2.4 Taloudellisten resurssien hankinta

Sen jdlkeen, kun yrittdjd on tehnyt paatoksen hyddyntéé tilaisuus, on seuraava vaihe suun-
nitelman toimeenpano. Tdm4 alkaa Shanen (2003, 11) mallin mukaan taloudellisten resurs-
sien hankinnalla. Aldrichin (2006, 104) mukaan suurimmassa osassa tapauksia, yrittdja ra-
hoittaa hankkeensa omista varoistaan tai perheenjadseniltdin. Yrittdja voi kuitenkin keréti
pddomaa myds ulkoisista ldhteistd. Tapoja tdhdn on monia, kuten laina, tuet ja apurahat voit-
toa tavoittelemattomista ldhteistd tai oman pddoman ehtoiset sijoitukset. Ulkopuolisen péa-
oman ldhteestd tai madrdstd riippumatta, sithen liittyy kuitenkin aina kaksi sen hankintaa

hankaloittavaa piirrettd, epdvarmuus ja informaation epasymmetrisyys (Shane 2003, 161).

Epdvarmuus on looginen seuraus sille, ettd yrittdjdn on saatava resurssit kiyttoonsa ja hyo-
dynnettivi niitd ennen kuin selvidi, onko hanke tuottoisa vai ei. Rahoittaja ei siten pysty
arvioimaan yrittdjan hankkeen potentiaalia tarpeellisella tasolla ennen rahoituspéétoksen te-
kemistd (Arrow 1974). Yrittdjan liikeidean tulevien rahavirtojen ja siten nettonykyarvon ob-
jektiivinen arviointi ei mydskédén ole rahoittajalle mahdollista. Sen vuoksi hin perustaakin
paitoksensd subjektiiviseen harkintaan (Shane 2003, 167). Epdvarmuudesta seuraa, etté ra-
hoittaja ja yrittdjd saattavat ajautua tilanteeseen, jossa heiddn ndkemyksensid eivét kohtaa,
silld rahoittajalla on tarve suojautua riskii ja yrittdjan epdonnistumista vastaan. Koska ulko-
puolista rahoitusta hakeva yrittdja ei luonnollisestikaan pysty maksamaan rahoittajalle tuot-

tamattoman liiketoiminnan tuotoista, vaatii rahoittaja yrittdjéltd usein vakuuksia (Shane
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2003, 167). Tdmai johtaa usein tilanteisiin, joissa vain yrittdjdt, joilla on esittdd vakuuksia,

saavat rahoitusta (Blanchflower & Oswald, 1998).

Informaation epdsymmetrisyys johtuu siitd, ettd padomien omistajat eivit luovuttaisi niitd
samaan hintaan, jos heilld olisi sama tieto ja ndkemys kuin yrittdjalld (Shane & Venkatara-
man 2000). Tdma4 aiheuttaa neljd haastetta pddoman kerdémiselle. Ensimmaiseksi, yrittdjalla
on rahoittajaa enemmén tietoa ja ndkemystd, tilaisuuden muuttamisesta tuottavaksi liiketoi-
minnaksi. Erityisesti ndhtdessé yrittdjamadiset tilaisuudet kirznerildisen tulkinnan mukaisesti
olevan olemassa riippumatta yrittdjésté itsestdén, haluaa yrittdjd usein pitdd suuren osan tie-
dosta vain itsellddn. Muuten on olemassa riski, ettd rahoittaja tai jokin muu taho hyddyntia
tilaisuuden ennen héntd. Tdméa puolestaan johtaa tilanteeseen, jossa rahoittajien on tehtava
paitoksensd heikommilla tiedoilla kuin mité yrittdjilld on (Alvarez & Barney 2007; Shane

2003, 165).

Toiseksi yrittdjdan on tiedollisen etulyOntiasemansa ansiosta mahdollista kayttaytyd oppor-
tunistisesti rahoittajia kohtaan ja neuvotella itselleen edullisempi sopimus tai enemmén re-
sursseja kuin olisi muuten mahdollista (Shane & Cable, 2002). Kolmanneksi toimiessaan
rahoittajan pddomilla, yrittdjalld on kannustin ottaa liiallista riskid. Neljanneksi taitavat yrit-
tdjat, joilla on hyvé liikeidea, saattavat hakea rahoitusta samoilta tahoilta kuin vihemmaén
taitavat yrittdjét, joilla on heikompi litkeidea. Témé johtaa tilanteeseen, joissa rahoittajat ha-
luavat suojautua kokemaansa riskié vastaan ja asettavat rahoituksen hinnan tasolle, joka ei

kannusta parhaita yrittéjid tarttumaan siithen (Shane 2003, 164—166).

Edelld mainitut aloittavan yrittdjén rahoituksen haasteet on mahdollista ratkaista eri keinoin.
Kuten aiemmin mainittu, yrittdjdn oma rahoitus on hyvin yleistd ja monesti avainasemassa
erityisesti informaation epdsymmetrian ratkaisemisessa (Venkataraman 1997). Yrittdjén si-
toessa merkittdvin summan omaa pddomaansa hankkeeseen, sitoo hidn samalla myds oman
tuottonsa riippuvaiseksi suorituksestaan. Télloin ulkopuolisten sijoittajien ei tarvitse kantaa
kaikkea taloudellista riskié ja samalla riski yrittdjédn toimimisesta sijoittajien etua vastaan
pienenenee. Toisaalta mitd suurempi osa hankkeesta on tarpeen rahoittaa omalla pd&domalla,
sitd suuremmaksi yrittdjén riski kasvaa ja kyky hyddyntéé tilaisuuksia heikkenee oman péa-

oman ollessa rajallista (Shane 2003, 168—-171).

Varsinkin riskirahoitusta tarjoavien pddomasijoittajien kéytossd ovat erilaiset sopimukselli-

set ratkaisut yrittdjan kanssa. Nditd voivat olla esimerkiksi ulkopuolinen oman pddoman
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ehtoinen rahoitus, kuten vaihtovelkakirjalainat, jonka my®6ti sijoittaja voi halutessaan vaih-
taa lainan yrityksen osakkeiksi. Rahoittajat voivat myds suojautua yrittdjén epatoivottua toi-
mintaa vastaan lainachdoissa mééritellyilld kovenanteilla tai tuloksellisuuteen sidotuilla eh-
doilla, jotka voivat vaikuttaa yrittdjin omien pddomien arvostamiseen tai menettimiseen.
Kuvatun kaltaisissa sopimuksissa on kuitenkin korkeat transaktiokustannukset eikd niiden
avulla ole mahdollista poistaa kaikkea riskid yrittdjin opportunistisesta kadyttdytymisesta.
Tamain vuoksi sijoittajat kerddvéatkin usein runsaasti taustatietoa yrittdjistd ja hinen liikeide-
astaan sijoituspéditoksensa tueksi. He saattavat my0s erikoistua tietyn tyyppisiin sijoituksiin
parantaakseen tiedonhankinta- ja arviointikykyéén. (Venkataraman 1997; Shane 2003, 171—
174; Vazirani ym. 2023)

2.5 Markkinoille meno ja tilaisuuden suojeleminen

Yrittdjin strategisiin valintoihin kuuluu Shanen (2003, 194—195) mukaan kaksi tarkeédé ky-
symystd. Miten suojella havaitsemaansa tilaisuutta ja vélttda sen potentiaalisten hedelmien
ajautumista muiden késiin seki kuinka hallita epdvarmuuden ja informaation epasymmetrian
luomat haasteet. Yrittdjimaiset tilaisuudet ovat usein ohimenevid, silld tekijat, jotka mah-
dollistivat tilaisuuden muuttuvat ajan myotd (Schumpeter 1949, 65). Ulkopuolisten resurs-
sien haltijat nostavat hintojaan, kun he havaitsevat yrittdjan tekevén niilld tuottoa (Kirzner
1997) ja kilpailijat hyddyntévit omat tilaisuutensa tukkien yrittdjdn mahdollisuuden hyo-
dyntdd omansa (Shane 2003, 195).

Suojellakseen tilaisuuttaan ja sen tuomia ansaintamahdollisuuksia, yrittdjdlla on kaksi paé-
asiallista tapaa estdd potentiaalisia kilpailijoita hy0dyntaméstd samaa tilaisuutta (Shane
2003, 196). Naistd ensimmadinen on tiedon salaaminen, jotta kilpailijat eivédt voi kopioida
ideaa omaksi hyodykseen (Amit ym. 1993). Tamén yrittdjd voi toteuttaa estdmalld muita
padsemastd kisiksi tarvittavaan tietoon. Vaihtoehtoisesti, hiin voi estdd muita ymmartdmasta
miten tiedolla on mahdollista hyodyntdi tilaisuus (Shane 2003, 197). Yrittdjin idean suora
kopiointi on haastavaa varsinkin sen liittyessd henkildiden kyvykkyyksiin tai hiljaiseen tie-
toon. Kopiointi on haastavampaa my0s silloin, kun tarpeellinen tieto on vain rajatulla maa-
rdlld henkilditd (Amit ym. 1990;1993). Useimmiten muut kuitenkin pystyvit jdljittelemééan
yrittdjdn ldhestymistapaa oman tilaisuutensa hyddyntdmiseksi sen jilkeen, kun yrittdja on

16ytanyt tilaisuuden (Shane 2003, 198).
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Toinen tapa, jolla yrittdjd voi Shanen (2003, 199) mukaan pitdi tilaisuus ja sen tuomat hyo-
dyt itsellddn, on rakentaa esteitd muiden mahdollisuuksille hyodyntdd hinen havaitsemaansa
tilaisuutta. Tdman han voi tehda esimerkiksi kontrolloimalla tilaisuuden hyddyntdmisen kan-
nalta kriittisid resursseja (Venkataraman 1997) tai muodostamalla juridisen esteen, kuten
hankkimalla patentin muun suojauksen imitointia vastaan (Shane & Venkataraman 2000).
Hén voi my0s toteuttaa hankkeensa niin suurella volyymilla, ettd skaalaedut tekevit jiljitte-
lystd kilpailijoille hankalaa (Shane 2003, 200-201) tai rakentaa esimerkiksi voimakkaan
markkinoinnin avulla itselleen niin positiivinen maine, ettd markkinat suhtautuvat uusiin tu-
lokkaisiin epédluuloisesti (Shane 2003, 203). Markkinoille tulon esteitd voi myos luoda pa-
rantamalla omaa toimintamalliaan jatkuvasti. Jatkuvan innovoinnin avulla yrittdjan on mah-

dollista pysya askeleen edelld kilpailijoitaan (Shane 2003, 204).

Epdvarmuuden ja informaation epdsymmetrian tuomien haasteiden késittely on yrittdjille
valttimatontd yritystoiminnan luonteen vuoksi. Yrittdminen sisdltdd aina epdvarmuutta, ja
kuten aiemmin késitelty, yrittdjdlld on aina sidosryhmiinsd ndhden enemmain informaatiota
tilaisuutensa hyodyntdmisen eri osa-alueista. Amit ym. (1990) jaottelee yrittdjén epdvarmuu-
den tuotteisiin ja niiden toimintaan seké kustannuksiin liittyvdén tekniseen epdvarmuuteen,
markkinoiden kysynnédn epdavarmuuteen ja mm. katteisiin vaikuttavaan kilpailulliseen epa-

varmuuteen.

Monet yrittdjét aloittavat toimintansa pienelld mittakaavalla ja rakentavat toimintamalliinsa
joustavuutta hallitakseen epdvarmuutta ja informaation epdsymmetriaa. Talloin he minimoi-
vat epdonnistuneen hankkeen riskid, voivat paremmin rahoittaa sitd omista varoistaan ja jét-
tavit mahdollisuuden panostaa yritykseen enemmin mydhemmin, jos sille on kysyntéa. Toi-
sena vaihtoehtona on mennd markkinoille ostamalla olemassa oleva yritys tai muodosta-
malla liittouma toisen yrityksen kanssa Shane (2003, 206—217). Télloin uusi yritys voi hyo-
tyd markkinoilla jo toimivan yrityksen valmiista toimitusketjusta, resursseista ja maineesta,
nopeuttaen tilaisuutensa jalkauttamista. Yrittdjd voi myds keskittyd tiettyyn markkinaseg-
menttiin ja tuotteeseen, jolloin hénelle itselleen muodostuu ensimmaéisen onnistuneen tilai-
suuden hyodyntdmisen ansiosta resursseja ja kyvykkyyksid, joita hidn voi hyddyntéda edelleen
seuraavissa tilaisuudessaan. Tiettyyn markkinasegmenttiin keskittyminen mahdollistaa pie-
nemmaltd yritykseltd myos paremmat edellytykset kilpailla suurempia toimijoita vastaan

(Shane 2003, 206-217; Salvato ym. 2006).
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Sidosryhmit suhtautuvat usein uuden yrittdjdn suunnitelmiin epdvarmuudella mm. infor-
maation epdsymmetrian vuoksi (Shane 2003, 215). Tdmén haasteen yrittdja voi pyrkié rat-
kaisemaan esimerkiksi imitoimalla jo toimivien yritysten toimintamalleja, jotka markkinat
ovat jo hyviksyneet tai rakentamalla ideansa sidosryhmien kanssa yhteisesti hyvéksyttyjen
standardien mukaiseksi (Aldrich 2006). Tietyissd tapauksissa yrityksen on myds saatava
hankkeelleen ulkopuolinen auktorisointi sidosryhmien hyvéiksynnidn saamiseksi (Shane

2003, 216; Rao 1994).

2.6 Toiminnan organisointi

Jotta yrittdjdn on mahdollista saavuttaa havaitsemansa tilaisuuden mahdolliset hyddyt, on
hénen organisoitava toiminta ndkemyksensd mukaisesti. Organisointi on jatkuvaa, proses-
sinomaista, toimintaa staattisen padmaéédran tavoittelun sijaan (Shane 2003, 219). Se sisdltaa
rutiinien ja rakenteiden luomista, joiden avulla tarvittavia resursseja voidaan muokata asiak-
kaille myytaviksi tuotteiksi ja palveluiksi (Venkataraman 1997). Yrittdjd organisoi toimin-
nan useimmiten perustuen koulutukseensa ja kokemukseensa tai jéljitellen olemassa olevien
yritysten rakenteita (Shane 2003, 220). Tutkimusten mukaan organisoinnin taidolla on mer-
kittdva vaikutus yrityksen perustamisen onnistumiseen, organisoinnin epaonnistuessa jopa

puolessa tapauksista (Aldrich 2006).

Yrittdjyyteen liitetdédn tyypillisesti uusien yritysten perustaminen (Harper 2003, 10; Shane
& Venkataraman 2000). Tamé on kuitenkin Harperin (2003, 11) mukaan rajoittunut tapa
ndhda kasite. Yrittdjyyttd voi esiintyd myos olemassa olevien organisaatioiden sisillé, joissa
yrittdjaméisid ominaisuuksia ja tilanteeseen soveltuvaa informaatiota omaavat henkilt ovat
valppaita havaitsemilleen mahdollisuuksille ja hyodyntivét niitd. Spontaanien yrittdjamaéis-
ten tilaisuuksien hyddyntdmisen seurauksena yrityksen on mahdollista kasvaa yllattden ja
suunnittelematta (Harper 2003, 11). Shanen (2003, 244) mukaan yrittdjélld on valittavinaan
neljd vaihtoehtoista rakenteellista pddsuuntaa organisoida toimintaansa, riippuen siitd onko
tilaisuuden havaitseva yrittdjd toissd yrityksessd ja hyodyntddkod hén tilaisuutta yrityksen
tyOtekijand vai erillddn yrityksen rakenteista. Kuvassa 6 alla on havainnollistettu Shanen

(2003, 244) jaottelun mukaisia vaihtoehtoja.
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Havaitseminen

Itsendinen Organisaation
yksilé jasen
Itsendinen ;
lisendinen startup Spin off
yksilé
Hyddyntdminen
Organisaation Yritysosto / Yritystoiminnan
jasen lisenssi laajentuminen

Kuva 6 - Toiminnan organisoinnin paisuunnat (Shane 2003, 224)

Seka tilaisuuden havaitsemisen ja sen hyodyntdmisen tapahtuessa yrityksen sisdlld, kyseessd
on tavanomaista yritystoiminnan laajentumista. Jos tilaisuus havaitaan yrityksen ulkopuo-
lella, mutta sitd hyddynnetddn yrityksen sisilld, on se mahdollista hankkimalla tilaisuuden
havainnut taho yritykseen tai ostamalla kdyttdoikeus tilaisuuteen jonkin markkinamekanis-
min, kuten lisenssin tai franchising sopimuksen avulla (Shane 2003, 224;229). Kayttooi-
keutta myyvén osapuolen nidkokulmasta ratkaisua puoltavat kustannustehokkuus, tilaisuu-
den hyddyntdmisen nopeus, muiden yritysten kyvykkyyksien hyodyntdminen ja tilaisuuteen
liittyvédn tiedon soveltuvuus patentoivaksi tai sopimuksilla valvottavaksi (Venkataraman
1997). Jos puolestaan sekéd tilaisuuden havaitseminen ettd sen hyddyntdminen tapahtuvat
aiemmin olemassa olevan yrityksen ulkopuolella, on kyseessd itsendinen startup yritys. Vas-
taavasti, jos tilaisuus havaitaan yrityksen sisilld, mutta hyodyntdminen tapahtuu sen ulko-
puolella, on kyseessé spin off, eli uuden organisaation irtaantuminen entisesté yrityksestidin

(Shane 2003, 224).

2.7 Metodin valinta

Vaikka yrittdjyyden prosessi idean olemassaolosta sen havaitsemisen ja hyddyntdmisen
kautta organisoitumiseen kulkeekin yleiselld tasolla yrittdjyyden prosessimallien mukaisesti,
on yrittdjalla lukuisia vaihtoehtoja ldhestymistavassaan yritystoiminnassa etenemiseen.
Tdmd metodin valinta vaikuttaa mm. liikeidean kehittdmiseen ja jalostamiseen, prosessin
iteratiivisuuteen, resurssien sitouttamiseen, epdvarmuuden hallintaan seké ulkopuolisten sig-
naalien huomioimiseen (Mansoori & Lackéus 2020). Seuraavassa késittelen kuutta eri me-

todia Mansoori & Lackéus (2020) jaottelun mukaisesti.
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Effectuation (Sarasvathy 2001) painottaa erityisesti olosuhteiden hallintaa epdvarmuuden
pienentdmiseksi. Sarasvathy (2001) kéyttdd kausaaliseen syy ja seuraussuhteeseen viittaavaa
causation késitettd madritelldkseen effectuation ldhestymistavan. Perinteinen causation me-
todi 1dhtee liikkeelle tavoitellusta lopputulemasta ja pyrkii [0ytdméén toimintamallin, jolla
tdhdn padstddn. Metodina effectuation sen sijaan aloittaa keinoista ja resursseista, joita on
kaytettdvissd ja keskittyy valitsemaan mieluisimman lopputuloksen, joihin néilld voidaan
padstd. Téastd seuraa, ettd effectuation metodina ei painota viistdmattd epdvarman tulevai-
suuden ennustamista, vaan siitd aiheutuvien riskien hallintaa hyodyntamalld nykyhetken ti-

lannetekijoitéd yrityksen suunnan mairittdmisessa.

Discovery-driven planning (McGrath & MacMillan 1995) perustuu myos ajatukseen, etti
uuden hankkeen alussa tietoa on védhin ja yrittdjan ndkemys perustuu suurimmaksi osaksi
oletuksiin. Oleellista onkin siksi systemaattisesti testata tehtyjd oletuksia ja pyrkid muutta-
maan niité testatuksi tiedoksi, tarkentaen tehtyd suunnitelmaa sitd mukaa kun uutta tietoa on
saatavilla. Tavoitteena metodissa on oppia mahdollisimman paljon niin pienilld kustannuk-

silla kuin mahdollista ja vélttdd ennenaikaista pddomien sitouttamista (McGrath 2010).

Ennen hankkeen kéynnistdmistd McGrath & MacMillan (1995) ja McGrath (2010) kehotta-
vat analysoimaan kisilld olevan paitoksen ja méérittelemidn milloin sitd voitaisiin pitda on-
nistuneena. Tamén pohjalta médritellddn taloudelliset kokonaistavoitteet ja niistd johdetaan
olemassa olevan tiedon ja oletusten pohjalta tuotetasolla tavoiteltavat tulokset. Tdmaén jil-
keen kaikki suunnitellun yrityksen toiminnot listataan sellaisin tavoittein, etti niissd onnis-
tumalla saavutetaan taloudellinen kokonaistavoite. Kolmantena vaiheena listataan arvion
laskemissa kiytetyt oletukset, jotta niitd voidaan testata hankkeen edetessé ja uuden tiedon
tullessa saataville. Tamén jalkeen kokonaisuus tarkistetaan tehdyilld oletuksilla ja suunnitel-
maa muokataan, kunnes taloudelliset kokonaistavoitteet tdyttyvit suunnitelman onnistuessa.
Ennen suunnitelman taytdntoonpanoa madritelldén vield virstanpylvait, joiden kohdalla tie-
tyt oletukset testataan ja suunnitelman kokonaisuus tarkistetaan. Toimintatapa mahdollistaa
toiminnan joustavan ohjaamisen askel askeleelta, niin ettd suurempia resurssimairid voidaan
sitouttaa vasta, kun se on perusteltua ja tarpeellinen mééra oletuksia on muutettu vahviste-
tuksi tiedoksi. Tdman ansiosta metodin hyddyksi voidaan laskea myos riskin ja sitoutuneen

pddoman pitdminen kohtuullisena.

Prescriptive entrepreneurship (Fiet 2008) keskittyy yrittdjamaisten tilaisuuksien etsimiseen

ja havaitsemiseen. Fiet (2007) kuvaa aktiivista tiedonhaun prosessia erottaen sen yrittdjan
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valppaudesta havaita tilaisuuksia. Yrittdjidlle on aiemman kokemuksensa pohjalta kertynyt
yleisen eldmén- ja litketalouden kokemuksen lisdksi tietoutta tietyistd aiheista. Lisdtiakseen
todenndkoisyyttd 16ytdd omiin kyvykkyyksiinsd parhaiten sopiva tilaisuus, kannattaa hidnen
Fietin (2007) mukaan valita kykyjensé perusteella soveltuvimmat tietoldhteet, joita seurata
aktiivisesti 10ytiddkseen signaaleita tilaisuuksista. Esille tulevia signaaleita yrittdja peilaa ite-
ratiivisesti henkilokohtaisiin ominaisuuksiinsa, kuten tavoitteisiinsa ja luonteenpiirteisiinsa,

tarkoituksena 10ytia lopulta hinelle sopiva tilaisuus hyddynnettaviaksi.

Business planning syntyi jo 1960-luvulla ja perustuu tulevaisuuden epdvarmuuteen varautu-
miseen ja ennustamiseen trendien ja datan analysoinnin avulla (Mansoori & Lackéus 2020).
Steinhoffin (1971) mukaista kuvausta lainaten, Mansoori & Lackéus (2020) tiivistdvét me-
todin periaatteen yritykselle mahdollisten vaihtoehtoisten polkujen mallintamiseen ja kunkin
polun piissd olevan lopputuleman arviointiin. Eri vaihtoehtojen vertailun ja vaikutusten
analysoinnin jilkeen yritys tekee pddtoksen sille sopivimmasta vaihtoehdosta ja organisoi

toimintansa sen mukaisesti.

Design thinking (Brown 2008; Mueller & Thoring 2012) prosessi alkaa kiyttdjien nakokul-
maan asettumisella ja tarpeiden ymmartdmiselld. Tiedon kerdédmisen ja analysoinnin jélkeen
kehitetddn useita mahdollisia ratkaisuvaihtoehtoja ja pyritddn oppimaan kunkin ratkaisun
hyo6dyisti. Parhaista ratkaisuvaihtoehdoista kehitetéén prototyyppeji, jotka annetaan kaytta-
jien testattavaksi ja ndiltd saadun palautteen perusteella ratkaisua muokataan ja testataan uu-
silla prototyypeilld iteratiivisesti (Mueller & Thoring 2012). Prosessia noudattaen on tarkoi-
tus kasvattaa todenndkdisyyttd innovatiivisen ratkaisun 16ytamiseksi, joka vastaa kdyttdjan

tarpeita ja tahtotilaa (Mansoori & Lackéus 2020).

The lean startup methodology (Ries 2011) perustuu myos hypoteesien testaamiseen aikaisen
vaiheen asiakasvuorovaikutuksen kautta. My0s tdssd metodologiassa rakennetaan mahdolli-
simman nopeasti prototyyppejd, joista saatua asiakaspalautetta mitataan ja josta pyritdin op-
pimaan seuraavia iteraatoita varten (Mansoori & Lackéus 2020). Kokeiluiden ja idean muok-
kaamisen aikana yrittdjd tunnistaa mitka idean osista tuottavat lisdarvoa ja mitkd ovat turhia.
Jotta oikeita johtopédétoksid asiakkaiden palautteesta on mahdollista tehdd, on tulosten mit-
taamiseen kiinnitettdva erityistd huomiota (Blank 2013). Tédssid metodi kannustaa innovatii-
visuuteen ja asiakasryhmien tarkasteluun segmentteind. Mittareiden tulisi reagoida yrityksen
toimenpiteisiin, olla ymmarrettivid ja joiden taustalla oleva data on uskottavaa yrityksen

tyontekijoiden silmissd (Ries 2011, 114—125). Prosessin taustalla on tavoite onnistuneen
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yrityksen perustamisen todenndkdisyyden kasvattamisesta (Ries 2011, 20). Metodin yti-
messd on testaamisen nopeus ja tehdystd oppiminen, silld se auttaa seuraavan iteraation pa-
rantamisessa. Tdmén taas on tarkoitus johtaa todenndkdisemmin lopulta liiketoimintamal-

liin, jonka markkinat hyvéksyvit.

Tutkimuksensa perusteella Mansoori & Lackéus (2020) esittdvit nikemyksen, ettd tarkoi-
tuksenmukaisimman metodin valinta riippuu vaiheesta, jossa yrittdja tilaisuutensa toteutta-
misessa on. Effectuation olisi nadkemyksen mukaan sopivin lahestymistapa ennen yrityksen
perustamista, design thinking ja the lean start up methodology ennen perustamista ja myos
itse litkketoiminnan kdynnistimisen vaiheessa. Discovery-driven planning ja business plan-

ning puolestaan liiketoiminnan kidynnistdmisen vaiheessa ja sen jilkeen.

3  Palveluverkostot

Useat tutkimukset ovat jo pitkdén ennakoineet yrityksistd muodostuvien verkostojen suosion
nousua, niiden samalla osittain korvaten perinteisid organisaatiorakenteita (Gomes-Casseres
1994; Achrol 1997; Moller & Halinen 1999). Verkostomaisten organisaatioiden suosio alkoi
kasvaa 1980-luvulta ldhtien, varsinkin japanilaisten yritysten maailmanlaajuisen menestyk-
sen myotd (Achrol 1997). Naité yrityksid tutkittaessa kévi ilmeiseksi, ettd moni niiden me-
nestystekijoistd ei ollut perdisin yrityksen itsensd sisdltd, vaan liittyi yritysten viliseen yh-
teistyohon. Samalla verkostomaiset organisaatiot ndyttivit vastaavan aiemmin suosituim-
pien organisaatiomuotojen, kuten hierarkkinen-, funktionaalinen- ja matriisiorganisaatio
heikkouksiin niitd pienemmalld byrokratialla ja paremmalla toiminnan tehokkuudella seké
koordinoinnilla (Achrol 1997). Ne pystyivit siten vastaamaan paremmin asiakkaiden kas-
vaneisiin vaatimuksiin hinnan, toimitusaikojen ja laadun osalta (Méller & Halinen 1999).
Erds 2000-luvun perustavimmista muutoksista ndkemyksessd liiketoimintaan onkin ollut
siirtyminen organisaatioiden kahdenvilisistd vaihdantasuhteista arvonluontiin verkostoissa

(Huuskosen ym. 2013).

Verkostoa voidaan kuvailla sosiaaliseksi organisaatioksi, joka on enemmén kuin sen jisen-
ten ja niiden vélisten yhteyksien summa (Gomes-Casseres 1994; Brass et al. 2004; Provan
& Kenis 2008) ja joka toimii vaihtoehtona sille, ettd yritys tuottaisi kaikki tuotteensa ja pal-

velunsa itse (Jarillo 1988). Voidaan my0s ajatella, ettd kaikki yritykset ovat mukana jossakin
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yritysten vilisessd verkostossa, silld ne ovat riippuvaisia yrityksen ulkopuolisista resurs-
seista tai verkostoitumisen tuomista taloudellisista tai kilpailullisista eduista (Huuskonen

2014).

Liiketoiminnalliset yhteistydn organisoitumisen muodot on perinteisesti jaettu yrityksen si-
sdisiin rakenteisiin ja markkinoilla tapahtuvaan vaihdantaan, kuten Huuskonen (2014, 11)
Williamsonia (1975) mukaillen toteaa. Verkosto tarjoaa vaihtoehdon néiden vilistd, kuten

Powellin (1990) vertailu taulukossa 1 alla havainnollistaa.

Taulukko 1 - Yhteistyon organisoitumismuotojen yksinkertaistettu vertailu (Powell 1990)

Organisoitumisen muoto

Keskeiset ominaisuudet

Markkinaorganisaatio

Hierarkia

Verkosto

Normatiivinen perusta

Viestinndn menetelmat

Konfliktien
Ratkaisumenetelmat

Joustavuuden aste

Sitoutumisen maara
osapuolten vililla

Tunnelma tai ilmapiiri

Toimijoiden mieltymykset

Sopimukset —
Omistusoikeudet

Hintamekanismi
Kaupalliset neuvottelut —
tuomioistuimet varmistavat

taytantéonpanon

Korkea

Matala

Tarkkuus
ja/tai epéluulo

Itsendiset

TySsuhteet

Toimintatavat

Hallinnollinen
maaraysvalta — valvonta

Matala

Keskitasoinen - korkea

Muodollinen,
byrokraattinen

Riippuvaiset

Taydentévat kyvykkyydet

Suhteet

Vastavuoroisuuden normi—
Maineen suojelu

Keskitasoinen

Keskitasoinen - korkea

Avoin,
molemminpuoliset hyddyt

Keskingisriippuvaiset

tai valinnat

Toistuvat transaktiot
(Geertz, 1978)

Organisaatiomuotojen
sekoittuminen

Epamuodollinen organisaatio

(Dalton, 1957) Statushierarkiat

Markkinoiden kaltaiset
piirteet: tulosyksikét,
siirtohinnoittelu
(Eccles, 1985)

Sopimukset hierarkkisina
asiakirjoina
(Stinchcombe, 1985)

Useat kumppanit

Muodolliset s&annét

Markkinat koostuvat itsendisistd, usein toisistaan riippumattomista tahoista. Niiden toiminta
on joustavaa, mutta toimijoiden valilld on vain vihédn keskindista sitoutumista ja ne ohjautu-
vat mm. sopimuksilla, hinnalla ja neuvotteluilla. Yritykset ja niiden sisdinen hierarkia puo-
lestaan rakentuvat tydsopimusten, toimenkuvien, valvonnan ja rutiinien varaan. Yrityksen
sisdlld olevien tahojen keskindinen sitoutuminen on vihintdén keskivahvaa, mutta toiminnan
joustavuus muita vaihtoehtojavihdisempéd. Niistd poiketen, verkostot perustuvat toisiaan
tdydentdviin vahvuuksiin, vastavuoroisuuteen ja yhteisten etujen tavoitteluun. Verkoston ja-

senet ovat keskindisriippuvaisessa suhteessa, mutta rakenne mahdollistaa yhtd yritysti
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suuremman joustavuuden piésten silti markkinoita korkeampaan sitoutumisen asteeseen.

(Powell 1990)

Organisaatioiden verkostona voidaan pitdd kahden tai useamman organisaation ryhmas,
jotka ovat kytkeytyneind toisiinsa jonkinlaisen vaihdantasuhteen kautta ja jotka tekevit yh-
teistyOtd saavuttaakseen yksildlliset tai yhteiset tavoitteensa pysyen samalla autonomisina ja
itsendisind (Hibbert ym. 2008). Palveluiden verkosto puolestaan muodostuu toisille yrityk-
sille palveluita tuottavien perinteisten palveluntuottajien ja asiakkailleen raataloityjd palve-
luita osana ydintuotettaan tarjoavien teollisuusyritysten monitahoisista keskindisriippuvai-

sista suhteista (Ramos 2012; Huuskonen 2014).

3.1 Eri tyyppiset verkostot

Huuskosen (2014) mukaan varsinaisen verkostojen tutkimuksen liséksi palveluverkostojen
luonnetta ja toimintaa voi ldhestyd myds palveluiden toimitusketjujen tutkimuksen kautta,
niiden muodostuessa myds toisiinsa erilaisin yhteistydsuhtein liittyneisté yrityksistd. Palve-
luiden erityispiirteet tuotteisiin verrattuna nousevat tilloin esiin myds verkoston osalta. Pe-
rinteisesti nditd erityispiirteitd ovat olleet aineettomuus, heterogeenisuus, tuottamisen ja ku-
lutuksen samanaikaisuus seké katoavaisuus (Moller 2010). Muita tutkimuksessa mainittuja
erityispiirteitd ovat mm. tydvoimaintensiivisyys, laadun arvioitavuus, varastoitavuuden ma-
tala taso sekd tuottajan ja kuluttavan vuorovaikutuksen korkea taso (Corréa ym. 2007; Bal-
tacioglu ym. 2007). Ndisté erityispiirteistd aiheutuu myos palveluita tuottaville verkostoille
haasteita ainoastaan tuotteiden kanssa toimiviin verkostoihin verrattuna. Haasteisiksi voi-
daan katsoa mm. kyvyttdomyys vastata kysynnén vaihteluun varastoinnilla ja laadun sekad itse

palvelun standardoinnin haasteet (Huuskonen 2014; Baltacioglu ym. 2007).

Palveluiden toimitusketjuja on tuotteista poiketen kuvattu myd6s kaksisuuntaisiksi, silld asia-
kas tuottaa aina oman panoksensa prosessin “raaka-aineeksi” esimerkiksi itsensi, omaisuu-
tensa, tietonsa tai henkisen kapasiteettinsa muodossa (Sampson 2000; Huuskonen 2014).
Téstd seuraa, ettd palveluiden toimitusketjut ovat usein lyhyitd, toimittajat eivit maksa asi-
akkaiden panoksista ja ne toimivat just-in-time periaatteella, jolloin toimitus tapahtuu ajalli-
sesti kulutuksen hetkelld. Palvelun suorituspaikka on myds usein asiakasldhtéinen, siind
missd se tuotteissa usein on valmistajan mairittelema. Lisdksi toimittajan luoma arvonlisi

on asiakkaan helposti arvioitavissa hdnen ollessa usein hyvin ldhelld varsinaista arvon
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luontia. Tdma helpottaa luodun arvon todentamista, mutta muodostaa samalla riskeji asia-
kastyytyvéisyydelle luodun ja odotetun arvon kohtaamiselle ja korostaa siten viestinndn

merkitystd (Sampson 2000; Huuskonen 2014).

Kunkin palvelusuoritteen heterogeenisuuden liséksi erilaiset palveluiden tyypit tulee ym-
martdd, jotta niiden ympdrille on mahdollista rakentaa mahdollisimman tehokas verkosto.
Huuskonen (2014) tekee viitoskirjansa kirjallisuuskatsauksen pohjalta luokittelun kolmen
eri tekijén kautta. Ensimmadisena tekijénd palvelut voidaan jakaa kuluttaja- ja yrityspalvelui-
hin. Néistd yrityspalveluiden ominaisuuksia kuvaa tyypillisesti korkeampi erikoistuminen
tai yksilollinen muokkaus asiakkaan tarpeisiin seka teknologinen kompleksisuus. Toisena
tekijdnd on ammattilaispalveluiden erottaminen tuotteista ja ei-ammattilaispalveluista. Tama
jaottelu painottaa palveluiden tuottamisen ja toimittamisen yhtenevyyksii, jotka vaihtelevat
rutiininomaisten massapalveluiden, erilaisten palvelupisteiden ja radtilditavien palveluiden
valilld. Ammattilaispalveluiden tunnuspiirteisiin kuuluu ammattilaisen ja asiakkaan 1dahtoti-
lanteen epdsymmetrisyys palvelutilanteessa, ammattilaisen ollessa taidollisesti ja tiedolli-
sesti huomattavasti asiakasta korkeammalla tasolla. Ammattilaispalvelu siséltdd myds usein
lukuisia yksinkertaisempia osakokonaisuuksia, jotka mahdollistavat osittaisen standardoin-
nin (Lewis & Brown 2011; Huuskonen 2014). Lisdksi ammattilaisstatus ja taustalla olevat
organisaatiorakenteet luovat tarpeen kompromisseille sisdisté ja ulkoista tehokkuutta paran-
nettaessa. Kolmantena tekijani on eri tyyppisten yrityspalveluiden jaottelu sen perusteella,

mika on asiakkaan osallistumisen aste palveluprosessiin. (Huuskonen 2014)

Achrol (1997) kisittelee tutkimuksessaan neljdd verkosto-organisaation arkkityyppid. Yri-
tyksen sisdinen verkosto (internal market network) on muodostunut yhden yrityksen sisélle,
niin ettd yritys koostuu itsendisistd tulosyksikoistd, jotka ostavat, myyvit ja investoivat
markkinaehtoisesti muiden sisdisten ja myos yrityksen ulkopuolisten yksikdiden kesken.
Poikkimarkkinallinen verkosto (intermarket network) puolestaan on erityisesti Japanin ja
Korean markkinoilla esiintyvd verkostotyyppi, jossa toisistaan riippumattomilla aloilla toi-
mivat yritykset muodostavat liittouman usein yhden tai useamman rahoituslaitoksen ympa-
rille. Esille nousseen tilaisuuden luoma verkosto (opportunity network) muistuttaa projek-
tiorganisaatioita, silld se muodostuu tilapdisesti jonkin hankkeen tai ongelman ympdrille.
Yritykset tuovat verkoston kéyttoon esim. tuotteet, palvelut tai teknisen osaamisensa, johon
ovat erikoistuneet. Verkoston organisointi tapahtuu sen keskelld toimivan yrityksen toi-

mesta, joka tulkitsee markkinoilta tulevaa informaatiota ja séételee verkoston toimintaa.
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Tadmén tutkimuksen kannalta mielenkiintoisin verkostorakenne on kuitenkin vertikaalinen
verkosto (vertical market network). My6s vertikaalinen verkosto muodostuu keskitetysti yh-
den yrityksen ympdrille, joka on verkoston yrityksistd parhaiten asemoitunut tunnistamaan
ja kasittelemddn markkinan mahdolliset tilannetekijit. Vertikaalinen verkosto on pikemmin-
kin toiminnallinen kuin strateginen liittouma, ja kukin yritys on erikoistunut juuri suoritta-
maansa toimintoon. Verkostosta muodostuu erikoistumisen ansiosta kvasi-organisaatio,

jossa kunkin toiminnon suorittaa sithen erikoistunut yritys. (Achrol 1997)

Vertikaalisessa verkostossa on kuitenkin aina tehtdva kompromissi sen vélilld, kuinka paljon
joustavuutta verkosto sisdltdd ja kuinka tiukat sen normit seké sisdisen koheesio ovat. Ver-
koston tietopohja ja vakaus paranevat sen palvellessa useita asiakkaita. Samalla verkostosta
on kuitenkin mahdollista muodostua epévirallinen organisaatio, joka voi hankaloittaa ver-
koston normiston, kuten tiiviiden yhteyksien ja avointen yhteistydsuhteiden, ylldpitoa. Ta-
maén vuoksi keskindisten etujen ja riippuvuuksien varaan rakentuvan verkoston integraatiolla
on rajansa, kun sen tarkoitus on samalla hajauttaa eri ldhteistd kumpuavia riskejé ja riippu-
vuuksia Achrol (1997). My0s Lappalainen & Fererleyn (2015) mukaan verkostoyhteistyOssa
tulisi tasapainotella tehokkuutta edistavén integraation ja toisaalta joustavuuden vililla, jotta
verkoston jatkuva ketterd kehittdminen ja uudistuminen toimintaympériston seka asukastar-

peiden muutokseen mukana olisi mahdollista.

3.2 Verkoston hyddyt ja arvon luonti

Verkostomaisen organisaation jésenyydestd voi sen jasenelle olla monenlaisia hyotyja. Yri-
tys voi esimerkiksi paéstd kisiksi resursseihin, joka ei muuten olisi mahdollista ilman orga-
nisaation oman vertikaalisen integraation vaatimia investointeja ja raskaamman byrokratian
tehottomuutta (Larson 1992; Huuskonen 2014). Néin yrityksilld on paremmat mahdollisuu-
det keskittyd omaan ydinosaamiseensa ja hankkia sitd tukevat resurssit verkostostaan (Huus-
konen 2014). Verkostojen kautta yritykset voivat helpommin hyddyntdé kansainvilisid yh-
teyksid ja osaamista (Gomes-Casseres 1994; Huuskonen 2014). Tietoperusteisen ndkemyk-
sen mukaan verkoston keskeinen tehtdva on puolestaan eri osapuolten ja henkildiden tietojen
koordinointi ja integrointi (Huuskonen ym. 2013). Verkostojen avulla my0s toisistaan eril-
listen alojen yhdistdminen ja yhdistamisestd kumpuavien tilaisuuksien hyddyntdminen no-

peutuu (Gomes-Casseres 1994). Lisdksi verkoston tuomaa kokoa ja volyymia voidaan
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kayttad vélineend, jolla saadaan markkinat hyviaksymédn verkoston jésenten kehittimat ja
kilpailuetua luovat tekijat, kuten uudet teknologiat tai standardit (Gomes-Casseres 1994).
Verkostossa toimiminen ja verkostosuhteiden vaaliminen onkin yritykselle merkittiava kil-

pailuedun ldhde (Gomes-Casseres 1994; Gulati ym. 2000; Huuskonen 2014).

Stabell & Fjeldstad (1998) kasittelevit tutkimuksessaan arvoa luovia verkostoja, jotka yh-
distdvit teknologian avulla keskindisriippuvaisessa yhteistyosuhteessa olevia asiakkaita.
Verkoston arvo muodostuu niistd tahoista, joihin verkosto mahdollistaa yhteyden. Verkoston
jasenten ei kuitenkaan ole vilttimatontd hyodyntdd verkoston palveluita saadakseen arvoa
verkostosta. Verkostosta on mahdollista hyotyé jo sen tarjoamasta kapasiteetista ja palvelun
mahdollisuuksista. Stabell & Fjeldstad (1998) kayttavit esimerkkind pankkia, jonka asiakas
saa arvoa jo mahdollisuudesta nostaa laina, vaikka hin ei lopulta mahdollisuutta hyddyn-
tdisikddn. Verkoston kasvattaminen lisdékin sen arvoa jdsenilleen, silld suurempi mairé ja-
senid tarjoaa enemman vaihtoehtoja ja mahdollisuuksia toisille hyodyntda verkoston tarjon-
taa. Kddnteisesti timd myos tarkoittaa haastetta verkoston rakentamiselle. Sen ensimmadisille
jasenille, verkoston tarjoamat hyddyt ovat suhteessa vahdisimmét. Samalla verkostosta muo-
dostuvat kustannukset ovat tyypillisesti korkeimmat sen kdyttdonottovaiheessa. Stabell &

Fjeldstad (1998)

Arvoa ja kustannuksia luovat verkoston koko ja koostumus, kapasiteetin kdyttdaste, jisenten
keskindiset sidokset sekd verkoston johtajan kyky oppia valitsemaan oikeat verkoston jése-
net ja valvoa tuotettuja palveluita. Tuottamiensa tuotteiden tai palveluiden sekd valittujen
kohdemarkkinoiden liséksi verkosto voi luoda arvoa valitsemallaan integraation maaralla.
Tama strategiseksi positioksi kutsuttu asema muodostuu vertikaalisen ja horisontaalisen in-
tegraation asteesta. Vertikaalisella integraatiolla tarkoitetaan téssd yhteydessd verkoston joh-
tajan arvoketjun toiminnoista itse hallitseman osuuden kasvattamista. Horisontaalisella in-
tegraatiolla puolestaan tarkoitetaan verkoston jdsenten itse asiakkailleen tuottamien palve-
luiden osuutta suhteessa verkoston ulkopuolisten yritysten tuottamien palveluiden vilityk-

sestéd. Stabell & Fjeldstad (1998)

Kothandaraman & Wilson (2001) ovat tutkimuksessaan mallintaneet arvoa luovaa verkostoa
ylivertaisen asiakastyytyvéisyyden, verkoston yritysten kyvykkyyksien ja yritysten keski-
niisten suhteiden funktiona (kuva 7 alla). Verkosto rakentuu arvoketjun avainyritysten vé-
listen suhteiden péélle tarkoituksenaan luoda asiakkaille arvoa verkoston avulla. Arvoa tuot-

tavan verkoston luomisessa oleellista onkin, ettd sithen kytkeytyy eri jdsenten kautta
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kyvykkyyksid, jotka tarjoavat jotain sellaista, jota sitd kokoava yritys ei yksin pysty tuotta-
maan. Oikeiden kyvykkyyksien kokoaminen verkoston kautta markkinalle tarjottavaksi
muodostaa tirkedn strategisen liitkevoiman verkoston ydinyritykselle ja sdéhkdinen tiedon-

siirto auttaa verkoston kehitystd tehokkaamman tiedonvaihdon kautta.

Suhteet

Luo

Ydin- Ylivertainen
kyvykkyydet asiakasarvo

Mé&darittad

Kuva 7 - Arvoa luova verkosto (Kothandaraman & Wilson 2001)

Arvo, jota verkoston asiakkaat haluavat médrittelee sen jasenyrityksiltd vaadittavat kyvyk-
kyydet, jotka yhdessé toimivat asiakasarvon luojina. Yritysten yhteiseen asiakasarvon luo-
miseen vaikuttavat puolestaan yritysten véliset suhteet. Jos suhteet ovat kunnossa, ne toimi-
vat arvon luontia helpottavana tekijand. Pdinvastoin, jos suhteet ovat ongelmallisia, yritysten
kyvykkyyksid ei pystytd yhdistiméén tehokkaasti. Asiakkaiden tyytyvaisyys verkoston tuot-
tamaan arvoon toimii verkoston yritysten vélisten suhteiden vahvistajana, nostaen yritysten
moraalia ja helpottaen positiivisten suhteiden ylldpitoa yritysten kesken. Yritysten kyvyk-
kyydet toimivat kuitenkin my0s yritysten vélisten suhteiden rajoitteena. Yritysten ymmarta-
essd, ettd heiddn arvonsa verkostolle on yhtd kuin ne kyvykkyydet, jotka he tuovat verkoston
kayttoon ja joista verkostolle on hyotyd, haluavat ne luoda ja ylldpitéa suhteita ldhinné niiden

yritysten kanssa, joilla on ainutlaatuisia kyvykkyyksii. (Kothandaraman & Wilson 2001)

3.3 Verkoston muodostuminen

Huuskosen ym. (2013) mukaan verkostojen muodostumisesta ja niiden hallinnasta on aka-
teemisessa tutkimuksessa perinteisesti ollut kaksi suuntausta. Ensimméinen edustaa nike-
mystd, jonka mukaan verkostot muodostuvat spontaanisti ilman suunnitelmallisuutta, kun
yritykset havaitsevat hyotyja yhdessd toimimisesta. Tastd syystd niitd ei kyseisen ndkemyk-

sen mukaan ole mahdollista yksittdisen yrityksen toimesta rakentaa tai hallita (Hakansson &
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Ford 2002). Toisen suuntauksen mukaan verkostot ovat liiketoiminnan resursseja ja niiti
tulisi koordinoida ja hallita kuten muitakin yrityksen resursseja (Jarillo 1988; Jarvensivu &
Moller 2009). Ndiden suuntausten lisdksi on myohemmin esitetty nditd ndkemyksid yhdis-
tavé kanta, jonka mukaan verkostojen luonne ja niiden hallinnan mahdollisuudet riippuvat
verkostosta itsestddn sekd sen ympéristostd (Jarvensivu & Moller 2009; Huuskonen 2014).
Tassd tutkimuksessa painotetaan nikemysté, jonka mukaan yritysten on mahdollista vaikut-

taa verkoston muodostumiseen ja hallita sen toimintaa tilannetekijat huomioiden.

Usein palvelukonseptien kehittdminen vaatii useampien tahojen yhteistyotd. Télloin kes-
keiseksi osaamisalueeksi muodostuu palveluverkostojen rakentaminen ja verkostoyhteistyo
(Huuskonen ym. 2013). Verkostoa tietoisesti rakennettaessa edellyttidd se samalla tiettyjen
verkostoa ohjaavien pédétosten tekemistd. Verkoston sisdinen toiminta perustuu jasentenvé-
lisille suhteille, luottamukselle ja vastavuoroisuudelle eikd sitd ohjata samalla tavoin sopi-
musperusteisesti, kuin tavanomaista markkinoilla tapahtuvaa vaihdantaa. Verkostossa on
siis pédtettdva, ettd sen hallinta perustuu pikemminkin yhteistydsuhteisiin kuin sopimuksiin
(Keast & Hampson 2007). Samoin verkoston strategiseksi suuntaukseksi voidaan paattia
joko virallinen ja sdéntdihin pohjautuva, yhteisollinen tai yrittdjadméinen suuntaus (Herrantz
2008). Tama vaikuttaa mm. verkoston tavoitteisiin, vallan keskittymiseen ja paatoksente-
koon. Verkoston viestinnéllisestd johtamisesta on myos tehtdva pddtos, onko se proaktiivista
vai reaktiivista. Proaktiivisen yhteydenpidon verkoston jéseniin on todettu parantavan on-
nistumisen todenndkdisyyttd, vaikka reaktiivisuuskaan ei tutkimusten mukaan vélttimatta

johda heikentyneeseen suorituskykyyn (Goerdel 2006).

Larsonin (1992) tutkimuksen mukaan uuden tahon liittyminen verkostoon, varsinkin yritta-

jamadisten toimijoiden vililld tapahtuu kolmessa vaiheessa, kuten kuvassa 8 alla on esitetty.
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VAIHE I: Vaihdannan edellytykset
* Henkilbkohtaiset maineet
*«  Ailemmat suhteet
*  Yritysten maineet

A

Matalampi ep&avarmuus
» Odotukset ja velvoitteet
»  Parantunut varhainen yhteistyd

g

VAIHE Il: Rakentamisen edellytykset
*  Molemminpuolinen taloudellinen etu
+  Koeaika
« Toinen yritys on aloitteentekija

|
v

Sitoutuminen
Saannst ja menettelytavat
Selkeat odotukset
Vastavuoroisuus

Luottamus

VAIHE llI: Integraatio ja kontrolli
»  Operationaalinen integraatio
« Strateginen integraatio
« Sosiaalinen kontrolli

3

Tiivis verkostosuhde

Kuva 8 - Yrittdjamaisten verkostoyhteyksien muodostuminen (Larson 1992)

Ensimmaisessd vaiheessa ovat vaihdannan edellytykset madrddvissd asemassa. Yhteistyota
edeltdvat henkilokohtaiset suhteet ja yrittdjén seki yrityksen hyvd maine madaltavat koettua
riskid ja muodostavat odotuksia, parantaen varhaisen yhteistyon mahdollisuuksia organisaa-
tioiden vélilld. Kun potentiaalisen yhteistydkumppanin henkildsto ja heidén kyvykkyytensi
on tiedossa, on helpompi arvioida tulevan yhteistyon houkuttelevuutta seké sosiaalisesta etti

taloudellista ndkdkulmasta. Larson (1992)

Toisessa vaiheessa muodostuvat ehdot yhteistydsuhteen rakentamiselle. Néistd yhteisell4 ta-
loudellisella hyodylld on vaikutusta, mutta vakiintuminen vaatii luottamuksen ja vastavuo-
roisuuden asteittaista kasvattamista testijakson aikana. Molempien luottamus yhteisty6hon
ja verkoston hyodyllisyyteen kasvaa asteittain, kun jidsenet vuorotellen suorittavat molem-

minpuolisesti positiivisia toimia edeten vihitellen kohti korkeampia panoksia. (Larson 1992)

Toimijoiden vilinen luottamus on avainasemassa niin yksittdisissd toimittaja—asiakassuh-

teissa (Brennan & Turnbull 1999) kuin useiden tahojen verkostoissakin (Gulati ym. 2000;
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Brass ym. 2004) pidempiaikaisen sitoutumisen kehittymiseksi ja verkoston suorituskyvyn
yllépitdmiseksi (Provan & Kenis 2008). Toisiinsa luottavat kumppanit voivat myds mukaut-
taa toimintaansa yhteisty0hon parhaiten soveltuvaksi. Mukautuminen puolestaan liséé luot-
tamusta ja sitoutumista suhteeseen johtaen pidempiaikaisiin ja syvempiin yhteistydsuhteisiin
(Brennan & Turnbull 1999). Gulati ym. (2000) korostavat verkoston sosiaalista ulottuvuutta
luottamuksen positiivisessa kehittymisessd. Verkoston jisenilld on usein hyvit tiedot tois-
tensa kyvyisté, resursseista ja kdyttdytymisestid. Tama luo hyvin pohjan toisten jésenten toi-
minnan arviointiin ja kannustaa jiasenid kayttdytymain edelleen luottamusta rakentavalla ta-

valla.

Kolmannessa verkoston muodostumisen vaiheessa organisaatioiden operationaalinen ja stra-
teginen integraatio syvenee. Kustannusarvioiden ja juridisten sopimusten sijaan, tehokas
hallinta ja koordinaatio saavutetaan pikemminkin sosiaalisten kontrollien, moraalisten vel-
voitteiden ja luottamuksen kautta. Verkoston sosiaalinen ulottuvuus voi myds vahentdd
transaktiokustannuksia, silld verkoston jdsenilld on kannustimet vélttdd pahimmillaan koko
verkostoa vahingoittavaa opportunistista kdyttdytymistd. Tieto verkostossa kulkee nopeasti
ja muille haitallisen jdsenen maine on hetkessd pilattu koko verkoston silmissd. (Larson

1992; Gulati ym. 2000)

3.4 Verkoston koordinointi ja hallinta

Hyodyistddn huolimatta verkostomaisessa rakenteessa toimiminen on osoittautunut yrityk-
sille haastavaksi, silld jopa 70 prosenttia liittoumista ja 60 prosenttia kumppanuuksista epé-
onnistuu lopulta. Yhdessad verkostomaisen toiminnan yleistymisen kanssa tdma tarkoittaa,
ettd palveluverkostojen ja palveluiden toimitusketjujen ymmaértdmisestd seké hallinnasta on

tullut yrityksille erds johtamisen avainkysymyksistd. (Huuskonen 2014)

Verkoston hallinnalla tarkoitetaan niitd toimenpiteitd, joita yksilo tai ryhma tekee tarkoituk-
senaan madritelld verkoston kehityksen suunta sekd sen resurssien jakaminen ja kaytto ta-
voitteisiin padsemiseksi (Hibbert ym. 2008; Huuskonen 2014). Verkoston hallintaan kuuluu
myds verkoston vakautta (Huuskonen 2014), luottamusta ja jdsenid hyddyttidvien yhteis-
tyOsuhteiden rakentaminen (Keast & Hampson 2007). Koordinoinnilla ja hallinnalla néh-
diin lukuisia hyotyji, kuten nopeampi oppiminen, resurssien tehokkaampi kéyttd, monimut-

kaisten ongelmien hallinta sekéd parempi kilpailu- ja asiakaspalvelukyky (Provan & Kenis
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2008). Koordinoinnilla luodaan my6s kannustimet jésenten suorituskyvyn kasvattamiselle

(Gomes-Casseres 1994).

Gomes-Casseres (1994) jakavat verkoston hallinnan sen mukaan, kuinka kollektiivista se
on. Toisessa dédripadsséd heidin jaottelussaan on formaali hallintoelin, jossa verkoston jésen-
yritykset ovat edustettuna. Toista ddrilaitaa puolestaan edustaa yhden yrityksen hallinnoima
verkosto, johon muut jisenyritykset muodostavat oman suhteensa. Provan & Kenis (2008)
menevit askeleen pidemmiélle ja jaottelevat verkostot niiden hallintamekanismin mukaan
kolmeen eri padtyyppiin. Néistd yksinkertaisin ja yleisin on jdsenten itsensd hallitsema ver-
kosto, jolloin silld ei ole erillistd hallinnasta vastaavaa organisaatiota. Verkoston hallinto
voidaan toteuttaa formaalisti jisenten edustajien virallisten kokousten kautta tai epaformaa-
listi, tyypillisesti jatkuvan mutta koordinoimattoman toiminnan kautta. Hallinto voidaan li-
sdksi toteuttaa hajautetusti ldhes kaikkien verkoston jdsenten tasapuolisen toiminnan kautta

tai keskitetysti, ddritapauksessa yhden verkoston jdsenorganisaation toimesta.

Yhden verkostoa johtavan organisaation kautta toteutettu hallinta on toinen Provan & Ke-
nisin (2008) kuvailema paityyppi verkoston hallintaan. Téll6in kaikki suuret verkostotason
toimenpiteet ja padtokset kulkevat saman organisaation kautta ja verkoston hallinto ja valta
ovat siten erittdin keskittyneitd. Malli on Provan & Kenisin (2008) mukaan yleisesti kiytossa
esimerkiksi terveydenhoidossa, jossa pddasiallinen palveluntarjoaja omaksuu verkoston joh-
tajan roolin, sen ollessa asiakasvirran ja avainresurssien keskiosséd. Téssd mallissa keskusor-
ganisaatio hoitaa verkoston hallinnon ja mahdollistaa muiden jdsenten toimenpiteet verkos-
ton tavoitteiden saavuttamiseksi, jotka voivat olla hyvin ldhelld keskusorganisaation omia

tavoitteita.

Verkostoa hallitsevan yrityksen tehtéviksi mainitaan Stabell & Fjeldstadin (1998) ja Huus-
kosen (2014) mukaan mm. verkoston markkinointi, sopimusten ja resurssien koordinointi,
verkoston sisdisten yhteyksien ja jdsenten sitoutumisen ylldpito sekd verkoston fyysisen ja
informaatiorakenteen hallinta. Tdmaén liséksi verkostoa johtava yritys méérittdd verkoston
rakenteen ja kehityksen suunnan seki tavoitteet ja vaikuttaa sen sisélld tarjottavien palvelui-
den siséltoon. Toimenpiteet muodostavat samalla verkoston kilpailuedun tekijét, jotka luo-
vat arvoa ja kustannuksia seka vaikuttavat sen strategiseen koostumukseen. Kaikissa verkos-
toissa, sitd johtavan yrityksen tehtévit eivit kuitenkaan ole identtisid. Niihin on havaittu vai-

kuttavan erityisesti verkoston rakenne ja sen toimintaympéristd (Huuskonen 2014). Samalla



37

koko verkoston tehtdvét vaikuttavat myds itse verkoston hallintarakenteeseen (Keast &

Hampson 2007).

Variaatio yhden organisaation kautta toteutetusta hallinnasta on nédhda verkoston johtajan
rooli sen keskelld olevana hubina (Dhanaraj & Parkhe 2006). Télloin verkostossa keskei-
sessd asemassa oleva yritys koordinoi hajautettujen resurssien ja kyvykkyyksien hyodynta-
mistd verkoston luoman arvon ja innovaatioiden lisddmiseksi. Hubina toimivalla yrityksella
ei ole varsinaista auktoriteettia verkoston jéseniin, mutta se hyodyntidi asemaansa ja ominai-
suuksiaan kasvattaakseen verkoston kokonaisarvoa ja saadakseen siitd suuremman osan it-

selleen.

Kolmas ja viimeinen verkostojen hallintamekanismi on erillisen hallintaelimen kautta to-
teutettu malli (Provan & Kenis 2008). Toisin kuin edellisessé, keskusorganisaation kautta
toteutetussa hallinnossa, erillinen hallintaelin ei ole itse osa verkostoa eiki tuota palveluita
sen sisdlld. Sen sijaan ulkopuolinen hallintaelin on perustettu erityisesti verkoston hallin-
nointia varten ja toimii verkoston jdsenten mandaatilla. Ulkopuolinen hallintaelin voi jois-
sain tapauksissa olla vain yhdestd henkilostd koostuva verkoston fasilitaattori tai vilittdja.
Toisaalta se voi olla my&s suurempi muodollinen organisaatio, joka usein korostaa verkoston
asemaa, olemassaolon valtuutusta verkoston ulkopuolelle ja ratkoo monimutkaisempia tai
strategisia kysymyksid verkoston osalta. Hallintaelin voi myos hyvéksya verkostoon mukaan
uusia jdsenid, jotka tdydentdvit verkostoa. Ajoittain se saattaa myos poistaa verkostosta ja-
senid, jotka eivit tuota arvoa muille jasenille. (Stabell & Fjeldstad 1998; Provan & Kenis

2008)

Provan & Kenisin (2008) mukaan nelja tekijad selittdd suurimman osan verkoston valitun
hallintamuodon onnistuneesta kiyttoonotosta. Ndmé ovat luottamuksen laajuus, verkoston
jdsenmadrd, sen tavoitteiden yhteneviisyys jasenten vililld ja sen toimintojen luonne. Luot-
tamuksen laajuudella tarkoitetaan téssd yhteydessd pikemminkin toisiinsa tarpeellisella ta-
solla luottavien ihmisten miirdd, kuin yksittdisten suhteiden luottamuksen syvyyttd. Ver-
koston kasvaessa luottamus ei useinkaan ole yhté tiiviistd koko verkoston laajuudella, kuin
verkoston ollessa pienempi. Samoin tavoitteiden yhteneviisyys usein laskee verkoston koon
myoOtd. Yhdesséd verkoston rakenteen monimutkaistumisen ja lisddntyneiden verkoston ulko-
puolisten velvoitteiden kanssa lisdédvit tarvetta verkostotason hallinnalle. Tdmai tarkoittaa,
ettd suuremmissa verkostoissa kaikkien jasenten yhdessé hallitsema verkosto ei todenndkoi-

sesti endd ole yhtd tehokas hallintomuoto kuin yhden yrityksen tai erillisen hallintaelimen
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kautta toteutettu hallinto. Provan & Kenisin (2008) nikemys hallintomuotojen soveltuvuu-

desta eri tilanteisiin on esitetty alla taulukossa 2.

Taulukko 2 - Verkoston hallintamuodon soveltuvuus eri tilanteissa (Provan & Kenis 2008)

. Tarve verkostotason
" W Gai Tavoitteiden "
Hallinnon muoto Luottamus Osallistujien maara hallinnan
yhtenevyys .
kyvykkyyksille

Jaettu hallinto Korkea Vahdinen Korkea Matala

Matala, luottamus

vahvasti keskittynyt

Kohtalainen,

Erillinen hallintaelin hallintaelin verkoston Kohtalainen — paljon Kohtalaisen korkea Korkea
jasenten valvonnassa

Johtava organisaatio Kohtalainen Kohtalaisen matala Kohtalainen

Ylla olevan taulukon mukaisesti, jaettu hallinta soveltuu parhaiten tilanteisiin, joissa luotta-
mus jisenten vélilld on laajaa. Tdma tarkoittaa usein jisenten vahéistd madra, jolloin tavoit-
teiden yhtenevéisyys on korkea ja tarve verkostotason hallinnan kyvykkyyksille matala. Yh-
den jdsenorganisaation kautta toteutettu hallinta on puolestaan tehokkaimmillaan tilanteissa,
joissa luottamus on keskittynyt harvemmille jasenille mutta on heiddn keskuudessaan syvéaa.
Samoin, keskitetty hallinto soveltuu tilanteisiin, joissa verkoston jisenmiéra on kohtalainen,
tavoitteiden yhtenevéisyys melko matala ja tarve verkostotason hallinnan kyvykkyyksille
korkeintaan keskitasoa. Verkoston ulkopuolisen hallintaclimen kautta toteutettu hallinta
puolestaan on parhaimmillaan tilanteissa, joissa luottamus verkostossa on laajuudeltaan va-
hintddn kohtalaista, verkostossa on kohtaisesti tai paljon jésenid ja kun tarve verkostotason

hallinnan kyvykkyyksille on korkea. Provan & Kenis (2008)

Kunkin hallintaratkaisun hy6tyjen vastapuolena ovat myds verkoston sisdiset jénnitteet, joi-
den luonne ja painotus vaihtelee hallintaratkaisusta riippuen. Yksi verkostoissa usein esiin-
tyva jannite on hallinnollisen tehokkuuden ja péédtoksenteon inklusiivisuuden vélilld. Suu-
rempi madrd paatoksentekoon osallistuvia jasenid ruokkii luottamusta ja sitoutumista, mutta
on tehottomampi toimintamalli verrattuna harvojen organisaatioiden pdétdsvallassa olevaan
verkostoon (Provan & Kenis 2008). Tutkimuksissa on myds havaittu, ettd monen verkoston
jasenen innostus osallistumiseksi verkoston hallintaan laskee ajan mydté ja ty6 jdd lopulta
vain tietylle osalle jasenistd (Weiner & Alexander 1998). Kasitellyistd hallintamalleista ja-

senten itsensd hallitsemassa verkostossa piddtoksenteko on vahvasti painottunut



39

inklusiivisuuteen. Kahdessa muussa mallissa paitoksenteko sen sijaan painottuu tehokkuu-

teen, joista ddritapauksena yhden organisaation hallintamalli (Provan & Kenis 2008).

Toinen verkostojen kohtaama jinnite liittyy sen olemassaolon sisdisen ja ulkoisen valtuu-
tuksen tasapainoon. Sisdinen valtuutus tarkoittaa verkoston jasenten hyviksyntda verkoston
olemassaololle ja sen koordinoidulle vuorovaikutukselle muiden organisaatioiden kanssa,
joista osa voi olla my0s verkoston kilpailijoita. Ulkoinen valtuutus puolestaan liittyy verkos-
ton ulkopuolelta tuleviin odotuksiin vastaamiseen. Verkoston hallintaelin edustaa verkostoa
ja antaa sille ns. kasvot ulospéin. Télloin se voi mm. hankkia verkostolle asiakkaita, ulko-
puolista rahoitusta ja olla tekemisissd viranomaisten kanssa. Jasenten itsensd hallitsemana,
verkosto painottaa vahvasti sisdistd valtuutusta. Yhden organisaation hallitsemana, painotus
on puolestaan selkeisti ulkoisessa valtuutuksessa ja erillisen hallintaelimen mallissa paino-

tus vaihtelee ajankohdan mukaan siséisen ja ulkoisen vililld. (Provan & Kenis 2008)

Kolmantena jannitteend verkostoilla on painotus joustavuuden ja vakauden vélilld. Jousta-
vuus luo kilpailuetua nopeudessa ja tehokkuudessa suuria yrityksid vastaan. Samalla vakaus
edesauttaa olemassaolon perustelua sekd verkoston jdsenille ettd sen ulkopuolelle. Se my0s
mahdollistaa pitkdaikaisten ja syvempien suhteiden kehittdmisen verkoston jésenten viélille
ja mahdollistaa verkoston tuottavuuden tdysiméérdisen hyodyntdmisen. Hallintamalleista ja-
senten itsensd hallitsema verkosto painottaa joustavuutta, kun taas yhden organisaation tai
ulkopuolisen elimen hallitsema verkosto painottaa luontaisesti vakautta. Provan & Kenis

(2008)

Moller & Halinen (1999) ja Bensaou (1999) korostavat verkoston siséisten ja ulkoisten yh-
teyksien johtamisessa suhteiden portfolion hallintaa, varsinkin silloin kun liiketoimintasuh-
teet ovat melko yksinkertaisia. Télloin yrityksen johdon tehtdviksi jad Moller & Halisen
(1999) mukaansa segmentoida asiakkaat ja verkoston kumppanit suhteellisen homogeenisiin
ryhmiin, sekd pyrkid késittelemddn suhteet mahdollisimman tehokkaalla tavalla. Muita pe-
rustavanlaatuisia kysymyksid johdon ratkaistavaksi portfolion segmentoinnissa ja hallin-
nassa ovat mm. asiakasarvon tuottaminen, asiakkaan elinkaariarvon arviointi, suhteiden kéy-

tdnnon hallinta sekd suhteiden luominen, kehitys, ylldpito ja ajoittainen purkaminen.

Myos Ford & McDowell (1999) késittelevit verkoston suhteita niistd muodostuvan portfo-
lion kautta. Taloudellisen hyddyn lisdksi he korostavat verkoston luomaa arvoa mm. paasyné

kasiksi uusiin yhteistydsuhteisiin. Kunkin suhteen arvoa tulisikin heiddn mukaansa arvioida



40

osana yrityksen kaikkien yhteistydsuhteiden portfoliota, jossa jokainen suhde tuo oman li-
sdnsd arvon kokonaisuuteen. Onnistuakseen liitketoiminnassaan, yrityksen tulisikin analy-
soida huolella sen eri yhteistydsuhteiden arvo ja suhtautua tavoitteellisesti niiden rakentami-
seen, huomioiden samalla suhteen merkitys myds yhteistydkumppanin suhteiden kokonai-

suudelle.

Kothandaraman & Wilsonin (2001) potentiaalisten verkostokumppanien yksinkertaiselle ja
alustavalle arvioinnille esittimén mallin mukaan kiinteimmaét suhteet verkostossa luodaan
verkoston jésenten kanssa, joiden arvon kontribuutio on suuri ja operatiivinen riski matala

(kuva 9 alla). He kutsuvat tdtd luokkaa integroitavaksi.

& o
o D2
% g Mahdollistava Integroitava
O ._
e M
Q2
=
o
o 3 Havigja Kehitettava
Q ¥
O ¢
Matala Korkea

LisGarvo kumppanille

Kuva 9 - Potentiaalisten verkostokumppanien arviointimalli
(Kothandaraman & Wilson 2001)

Matalamman arvon, mutta samalla matalan riskin kumppaneita nimitetdan mallissa hyodyt-
taviksi, silld ne voivat tarjota palveluita, jotka tukevat ydinyrityksen toimintaa. Témén kal-
taiset jdsenet edustavat verkoston markkinatarjonnan osalta usein muita kuin ydintuotteita
tai palveluita. Ndiden yritysten kanssa on kuitenkin helppoa ja luotettavaa tehda yhteistyota
ja erityisesti tistd seuraavien matalien transaktiokustannusten vuoksi, ne ovatkin verkostolle

tarkeitd kumppaneita. (Kothandaraman & Wilson 2001)

Korkean riskin yhteistyokumppanit, jotka eivit luo verkostolle arvoa on mallissa nimetty
havidjiksi, joista ei ole hyotyd. Vaikka potentiaalisen yhteistyokumppanin kanssa toimimi-
nen olisikin riskialtista, voi joistain sellaisista valita Kothandaraman & Wilsonin (2001) mu-
kaan muutamia yrityksié kehitettéviksi kohti pienempéda operatiivista riskid ja tiiviimpad yh-
teistyotd. Mallia hyodynnettiessé tulisikin arvon ja riskin arvioinnissa analysoida seké ny-

kytilaa, ettd ennakoitavaa tulevaisuutta.
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4  Asukaspalvelut ja niiden tarjonta

Arjen eldméaa kotona ja sen ymparistossd helpottavia palveluita on ollut tarjolla jo pitkdén.
Tyypillisesti kotitalouden ulkopuolelta hankittavat palvelut ostetaan suoraan kuhunkin pal-
velutyyppiin erikoistuneelta yritykseltd tai ammatinharjoittajalta. Tutkimuksissa ja alan
edunvalvontajéirjestdn toimesta on viime vuosina esiintynyt nikemyksid, joiden mukaan
isdnndintitoimistot voisivat tavanomaisten liiketoimintansa ohella soveltua palveluiden tar-

joajiksi ja valittdjiksi. (Isdnndintiliitto 2010; Roth ym. 2012)

4.1  Asukaspalveluiden mairitelmat

Yksityishenkiloille tai heidéin omistamille esineille heididn kotonaan tehtdvistid palveluista
on kirjallisuudessa kdytetty lukuisia termejd ja maéarittelyjd. Téssd ty0ssd ndmé palvelut on
jaettu selkeyden vuoksi neljddn eri kasitteeseen alla olevan kuvan 10 mukaisesti. Ylékasit-
teend on asukaspalvelut, joka sisdltdé kaikki asukkaiden tarvitsemat ja heidén itse maksa-
mansa palvelut. Erilaisten palveluiden toisistaan poikkeavan luonteen vuoksi, asukaspalve-
lut on myos jaettu tarkempiin médrittelyihin: arjen palvelut, kotitoimistopalvelut ja vilitys-
palvelut. Viitattaessa yleisesti asukaspalveluihin, tdssd tutkimuksessa tarkoitetaan kaikkien
kolmen alaryhmén palveluita. Erityisesti tiettyd tarkempaa palveluryhméi tarkoitettaessa,

viitataan sithen erikseen.

Asukaspalvelut

Arjen Kotitoimisto || Asiantuntija
palvelut -palvelut -palvelut

Kuva 10 - Asukaspalvelut ja sen alakésitteet tdssé tutkimuksessa

Pédpaino tdssa tutkimuksessa on arjen palveluilla, joilla tarkoitetaan tavanomaisia arjen elé-
méé helpottavia ja tukevia palveluita. Suuri osa palveluista suoritetaan asukkaan kotona,

mutta osa saattaa tapahtua kodin ldheisyydessd tai asukkaan arkikdytossd olevalle
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omaisuudelle. Néitd voivat olla esimerkiksi kodin siivouspalvelu, koiran ulkoilutus, muut-
topalvelu, huonekalujen kokoaminen, lastenvahti, kaupassa kéynti tai pienimuotoiset remon-
tointipalvelut. Lisédksi arjen palveluiksi voidaan katsoa esimerkiksi asukkaan autolle suori-

tettavat palvelut, kuten pesu tai katsastuksessa kaytto.

Kotitoimiston palveluiksi lasketaan tdssd tutkimuksessa kotona toimistotyotd tekevien hen-
kiléiden hyddyntamat, tyoskentelyd helpottavat palvelut, kuten tulostus, arkistointi ja posti-
tuspalvelut sekéd hiljaisen tydtilan tilapdinen vuokraus. Kotitoimiston palveluja voivat olla
myos digitaaliset palvelut, kuten digitaalisten dokumenttien varmuuskopiointi tai tallennus-

tila pilvipalvelussa.

Asiantuntijapalveluiksi puolestaan ryhmitelldén tyypillisesti harvemmin tarvitut erityista
asiantuntemusta vaativat palvelut, joissa palveluntarjoajalle maksetaan pddosin hinen néke-
myksestddn. Néitd voivat olla esimerkiksi kodin sisustukseen tai remontteihin liittyvét suun-
nittelupalvelut. Asiantuntijapalveluita hyodyntavit usein myos asuntosijoittajat, jotka eivét
itse asu palvelun kohteena olevassa asunnossa. Téllaisiksi palveluiksi katsotaan mm. asuk-
kaiden vaihtumiseen liittyvdt palvelut, kuten asunnonvilitys ja vuokravilitys sekd vuokra-

laisten vaihtumisen yhteydessa tapahtuvat hallinnolliset- ja valvontatehtiviét.

Kokonaisuutena madrittelyn mukaiset asukaspalvelut ovat hyvin 1dhelld Kiinteistoliiketoi-
minnan sanaston (Rakli 2012) mukaista termid kdyttdjdapalvelut, joilla viitataan kiinteistojen
janiiden tilojen kdyttdjien toimintaa tukeviin palveluihin. Néitd voivat olla mm. “aula-, vah-
timestari- ja turvapalvelut, puhdistus- ja siivouspalvelut, viherkasvien hankinta ja hoito, pu-
helin-, pito- ja kokouspalvelut, postitus ja postinjakelu, skannaus-, kopiointi-, muutto-, tie-
toverkko-, sisustus-, hankinta-, ldhetti- ja toimistopalvelut sekd muut mahdolliset tukipalve-
lut.” Kiinteistoliiketoiminnan sanaston mairitelmdn mukaan kayttdjdlld tarkoitetaan sekd
yksityisid henkiloitd ettd organisaatioita. Tdméan tutkimuksen keskittyessé erityisesti yksi-
tyishenkildiden kéyttdmiin palveluihin kodin yhteydessd, on paddytty kdyttimdan asukas-

palvelu termid.

Tamin tutkimuksen madritelmdn mukaan asukaspalvelut muistuttavat myos Partanen ym.
(2012) méadritelmaa kotityopalveluista ja Tilastokeskuksen toimialaluokituksen mukaista ku-
vausta kotipalvelut muille kuin ikddntyneille ja vammaisille. Partanen ym. (2012) teoksessa
kotitydpalvelu mairitellddn olevan ”Ihmisen ja kodin normaalin arjen palveluja, joiden tuot-

taminen ei edellyti terveydenhuoltoalan ammattikoulutusta.” (Partanen ym. 2012, 9).
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Tilastokeskuksen toimialakuvaus kotityopalveluista muille kuin ikdéntyneille tai vammai-
sille méadritelldén seuraavasti: “kotipalvelut tarkoittavat henkilokohtaiseen hoivaan ja huo-
lenpitoon, lasten hoitoon ja muuhun tavanomaiseen eldmddn kuuluvien tehtdvien ja toimin-

tojen suorittamista ja niissd avustamista sekd perheiden arjen tukemista” (Tilastokeskus

2008).

Erona tésséd tutkimuksessa kaytettdavilla késitteelld asukaspalvelu edelld esitettyihin maari-
telmiin on kuitenkin mm., etté tdssd tutkimuksessa ei oteta kantaa kayttdjén ikdén tai tervey-
dentilaan, vaikka terveydenhoidon erityisosaamista vaativat henkilokohtaiseen hoivaan ja
terveydenhoitoon liittyvit palvelut rajataankin késitteen ulkopuolelle. Samoin tdmén tutki-
muksen mukaisessa asukaspalvelu termissé ei oteta kantaa Verohallinnon mééaritelméén ko-
titalousvihennykseen oikeuttavista palveluista (Verohallinto 2022), vaikka moni asukaspal-

veluiksi médritelty palvelu onkin oikeutettu kotitalousvihennykseen.

Varjonen ym. (2005; 2007) tarjoaa erdén kattavimmista méérittelyistd. He kadyttavit termeji
kotitalouspalvelu ja kotityo, johon lasketaan kaikki mahdolliset ty6t, jotka on mahdollista
teettdd toisilla. Kotity6t he jakavat edelleen Euroopan komission (Eurostat 2004) ajankayt-
totutkimuksen jaottelun mukaan kotitaloustéihin (ruokatalousty6t, siivous ja pyykinpesu),
huoltotéihin (esim. remontit ja pihanhoito), muut kotityét (esim. asioiden jirjestely ja suun-
nittelu), lastenhoitoon, ostoksiin, asiointiin ja kotitoihin liittyviin matkoihin. Suurin osa Var-
josen ym. (2005; 2007) mukaisista kotitoistd lasketaan timén tutkimuksen mukaisiin arjen

palveluihin.

Asukaspalvelut on hyvé erottaa asumispalveluista, joita timén tutkimuksen puitteissa pide-
tddn kunnan vastuulla olevina sosiaalipalveluina ja jotka ovat rajattuja tutkimuksen ulkopuo-
lelle. Niistd sdddellddn mm. sosiaalihuoltolaissa ja ne ovat suunnattu henkil6ille, jotka tar-
vitsevat erityistd tukea asumisensa jarjestimiseen (STM 2022). Muista tutkimuksista, mm.
Huuskonen ym. (2013) kiyttivit termejd asukaspalvelu ja asumispalvelu synonyymeina.
Néamé muistuttavat Varjonen ym. (2005;2007) kiyttamaa termid kotipalvelu, joka kuvataan
julkisella sektorilla vakiintuneeksi kisitteeksi, siséltden kuntien tarjoamat, eniten terveyden-
hoitoon keskittyvét palvelut avun tarpeessa oleville yksildille arkielamistd selviytymiseksi.
Roth ym. (2012) puolestaan kayttivit termid asumisen palvelu, johon he siséllyttavit hyvin
laajasti erilaiset asumiseen liittyvét palvelut, mukaan lukien téssd tutkimuksessa asukaspal-

veluiksi luokiteltavat palvelut ja kuntien vastuulla olevat palvelut.
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Huuskonen ym. (2013) jaottelee asumiseen liittyvét palvelut ydinpalveluiksi, asumista tuke-
viksi palveluiksi ja asukkaille tarjottaviksi lisdarvopalveluiksi alla olevan kuvan 11 mukai-
sesti. Asumisen kontekstissa ydinpalvelun muodostaa itse asunto. Tukevat palvelut mahdol-
listavat turvallisen ja viihtyisdn asumisen. Téhén luokkaan kuuluu mm. kiinteiston hallin-
nointiin, huoltoon ja ylldpitoon liittyvét palvelut. Lisdarvopalveluina ovat asukaspalvelut,
jotka eivét ole asumisen kannalta vilttdméattomid, mutta joiden merkitys kasvaa tarpeiden

muuttuessa eri eldménvaiheissa.

\4 I
Asukaspalvelut \.I\SOOTVODO/VG/W

Yliapito ja hallinto

Asuminen

palvelu

Kuva 11 - Asumisen palveluliiketoiminnan kolme tasoa (Huuskonen ym. 2013).

Tédmin tutkimuksen mukaiset asukaspalvelut ovat hyvin lahelld Huuskosen ym. (2013) liséa-
arvoa tuottavia asukaspalveluita. Ainoastaan osa Huuskosen ym. (2013) mukaisista tukevista
palveluista, kuten asuntojen vilitys myynti- ja vuokraustarkoituksessa voidaan tdssa tutki-

muksessa laskea my0s asukaspalveluiden alakésitteen asiantuntijapalvelut alle.

Lisdksi on syyti erottaa asukkaiden itsensd tekemat tyot asukaspalveluista. Kuten mm. Var-
jonen ym. (2005) toteaa kotityon osalta, tyd muuttuu palveluksi, kun sen tuottaja on jokin

muu taho kuin kotitalous itse tai kun se hankitaan kodin ulkopuolelta.

4.2 Asukaspalveluiden kayttod

Erilaisten asukaspalveluiden kysyntéé, tarjontaa ja vélitystd on tutkittu viime vuosien aikana
melko runsaasti. Suuri osa 16ydetyistd tutkimuksista on kuitenkin jo yli kymmenen vuotta
vanhoja. Palveluiden ostamisen kulttuuri lienee kehittynyt ndiden tutkimusten ajankohtien
jalkeen ja palveluiden lopulliseen hintaan vaikuttavan kotitalousvdhennyksen ehdot ovat
muuttuneet, mutta niistd on kuitenkin mahdollista saada vdhintddnkin suuntaa antavaa tietoa

asukaspalveluiden tilanteesta Suomessa.
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Demografiset ja kulttuuriset tekijét kuten vdeston ikdantyminen, perhekokojen pienentymi-
nen sekd kulutustottumusten ja asenneilmapiirin muutokset lisdévit palveluiden kysyntia.
Kasvuun on myoétavaikuttanut myos valtion myontdmaét taloudelliset kannustimet, kuten ko-
titalousviahennys (liite 1) ja palvelusetelit. Kysyntda kasvattavia tekijoitd on koottu alla ole-

vaan kuvaan 12. (Huuskonen 2013; Akava works 2021; Henttonen 2014)

Vdaestdn ikdantyminen » Uusavuttomuus

Yksinasuvien lisd&ntyminen * Vapaa-gjan tarve ja arvostus
Varallisuuden ja » Lisdantyva tietoisuus palveluiden
vaatimustason kasvu saatavuudesta

Asennemuutokset ja palveluiden ¢ Kotitalousvahennys

ostamisen hyvaksyttavyys Palvelusetelit

Palveluiden ostokulttuurin
muutokset

Kuva 12 - Asukaspalveluiden kysyntéa lisddvia tekijoita
(Henttonen 2014; Akava works 2021)

Varjonen ym. (2005; 2007), Aalto & Varjonen sekd Kananen & Tyvimaa (2011) ovat tutki-
neet asukaspalveluiden kdyttod kyselytutkimuksilla. Varjonen ym. (2007) tutkimuksessa yli
lahes puolet kotitalouksista oli kdyttdnyt jotakin kotitalouspalvelua. Varjonen ym. (2005)
tutkimuksessa mm. lastenhoidon, remontoinnin ja siivouksen osalta ulkopuolista apua oli
kayttanyt tai halukas kéyttiméén yli kaksi kolmesta vastaajasta. Varjonen ym. (2007) tutki-
muksessa eri asukaspalveluita oli ostettu alle neljdd vuodessa ja keskimadrin kaksi kertaa
kuukaudessa. Henttonen (2014) on tehnyt yhteenvedon eniten kdytetyistd asukaspalveluista

kolmen mainitun tutkimuksen pohjalta (taulukko 3 alla).
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Taulukko 3 - Kdytetyimmaét asukaspalvelut (Henttonen 2014)

Varjonen et al. (2007) Aalto etal. (2010) Kananen & Tyvimaa (2011)
(N=2110) (N=292) (N=807)
kodinkoneiden asennus ja korjaus siivous tavarankuljetus*
atk- ja laitetekninen palvelu ikkunanpesu kodin pienet kunnostustyot
remonttipalvelut remonttipalvelut vaatehuolto

tavaroiden kuljetus itopalvelu siivous
(kierratykseen tai kaatopaikalle)* pitop
hyvinvointipalvelut

siivous puutarhan tai pihan hoito (fysioterapia, hieronEa]*

ikkunanpesu ostos- ja asiointiapu huonekalujen asennus

*eivat oikeuta kotitalousvahennykseen

Erot tutkimusten viélisissa tuloksissa voivat Henttosen (2014) mukaan johtua mm. kyselyn
toteuttamistavassa, otoksen edustavuudessa ja kyselylomakkeiden eroista, silld kaikissa lo-
makkeissa ei listattu samoja palveluita. Siivous- ja remontointipalvelut nousivat kuitenkin

kéaytetyimpien palveluiden joukkoon kaikissa tutkimuksissa.

Useammassa tutkimuksessa mainitaan haasteet tiedon saatavuudessa ostamista hankaloitta-
vaksi tekijdksi. TietdmittOmyys mainittiin Varjonen ym. (2005) kyselytutkimuksessa yh-
deksi yleisimmista syistd, miksi kotitalouspalveluita ei kiytetd. Samoin Kananen & Tyvimaa
(2011) tutkimuksessa yli 70 prosenttia vastaajista oli tdysin tai jokseenkin eri mieltd véitteen

kanssa, ettd tietdvét riittdvasti kotiin tarjolla olevista palveluista.

Ostaminen tulisi tutkimusten vastaajien mukaan olla mahdollisimman helppoa ja hankala
prosessi toimii palveluiden kédyton esteend (Varjonen ym. 2005). Yli puolet Varjonen ym.
(2007) tutkimuksen vastaajista oli sitd mieltd, ettd eri palvelut tulisi voida ostaa keskitetysti
”yhdeltd luukulta”. Palveluiden hankinta koettiin myds Isdnndintiliiton kyselyssé tyolaédksi

(Isdnndintiliitto 2010).

Korkea hinta nostettiin asukaspalveluiden ostamista estidvéksi tekijiksi Kananen & Tyvi-
maan (2011) ja Varjonen ym. (2005) tutkimuksissa. Toisaalta Aalto & Varjonen (2010) tut-
kimuksen mukaan edullinen hinta ei kuulu ensisijaisiin valintakriteereihin palveluntarjoajaa
valittaessa. Erityisesti asiakaskokemuksen kehittyessd hinnan merkitys valintakriteerini las-
kee. Tutkimustulokset ovat hinnan vaikutuksen osalta mielenkiintoisia, silld Aalto & Varjo-

nen (2010) ja Kananen & Tyvimaan (2011) tutkimusten aikana kotitalousvihennyksen ehdot
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olivat palveluiden ostajalle edulliset ja palveluita kidytettiinkin runsaasti (Akava Works

2021).

Lihes kaikissa tutkimuksissa mainitaan luottamus térkeéna tekijdnd palveluiden ostoa poh-
dittaessa ja palveluntarjoajaa valittaessa. Aalto & Varjonen (2010) tutkimuksen mukaan
luottamuspula rajoittaa asukaspalveluiden? kiyton laajenemista. Varjonen ym. (2007) pitia
luottamusta kynnyskysymyksena ja jakaa sen tyon suorittajien ammattitaitoon ja kodin yk-
sityisyyden varjeluun. Palveluiden kéyttdjét toivoisivatkin palveluiden vilittdjiltd laadun
varmistusta. Vastaajien mielestd ulkopuolinen laatuarviointi liséisi luottamusta palveluita
tarjoavaan yritykseen ja madaltaisi ostamisen kynnysté. Palveluyrityksen valinnassa koros-
tuvat tutkimuksien tuloksissa asiakkaan ldheisten antamat suositukset. (Aalto & Varjonen

2010; Henttonen ym. 2014)

Luottamuksen alle voidaan laskea myos turvallisuuden tunne palveluntarjoajan padstdmi-
sestd omaan asuntoon. Kananen & Tyvimaan (2011) tutkimuksen perusteella tima ei kui-
tenkaan ole useimmissa tapauksissa merkittdvd ongelma, silld 80 prosenttia vastaajista oli

melko tai tdysin eri mieltd vditteen kanssa, ettei uskaltaisi paéstié palveluntarjoajaa kotiinsa.

Tarkeimmiksi laatutekijoiksi palveluntarjoajaa valittaessa Aalto & Varjonen (2010) nostavat
tutkimuksensa perusteella mm. hyvin tyon jéljen, aikataulussa pysymisen, yksildllisten toi-
veiden huomioimisen. Mielikuviin palvelun laadusta vaikuttavat tutkimuksen mukaan yri-
tyksen viestinnin ja tehdyn sopimuksen liséksi varsinkin omiin tarpeisiin ja tottumuksiin

perustuva tavoitetaso ja keskustelut muiden asiakkaiden ja tuttavien kanssa.

Asukaspalveluiden kaytto keskittyy tietyille kotitalouksille mm. Varjonen ym. (2007) tutkimusten
mukaan. Palveluita ostavat eniten lapsiperheet, yli 75 vuotta tayttaneet parit sekd yksinasuvat.
Henttonen ym. (2014) tulokset ovat saman suuntaisia. He nostavat esiin my0s asiakkaan elinkaaren
vaiheet palveluiden kysyntaan vaikuttavana tekijana. Nuorilla aikuisilla taloudelliset resurssit rajoit-
tavat palveluiden ostamista. Lapsiperheilld arjen muut kiireet nostavat ostohalukkuutta samoin
kuin ikaantyneiden fyysisen toimintakyvyn rajoitteet. Aikuistalouksilla ostamista ohjaa sen sijaan
elamysten hakeminen. Aalto & Varjonen (2010) nostavat esille samankaltaisia samoja syita palve-
luiden kaytolle, mutta muista tutkimuksista poiketen heidan tulostensa mukaa palveluita kayttavat

hyvin monenlaiset kotitaloudet.

2 Aalto & Varjonen (2010) kayttavat sanaa kotitalouspalvelu, joka voidaan tdméan tutkimuksen puitteissa rin-
nastaa asukaspalveluun.



48

Varjonen ym. (2007) ennakoi, ettd palveluiden kysyntd tulee kasvamaan demografisen ke-
hityksen, suotuisten asenteiden ja eldméantyylitekijoiden muutoksen ansiosta. Samoin Kana-
nen & Tyvimaan (2011) tutkimuksessa n. 70 prosenttia vastaajista arvioi seuraavan kymme-
nen vuoden aikana olevansa vahintdin hieman kiinnostunut” esimerkiksi kodin siivouspal-
velun hankkimisesta. Henttosen (2014) haastattelututkimuksessa merkittdvd enemmisto
kiinteistojen omistajista sekd isdnndintiyritysten ja huoltoliikkeiden edustajista uskoi asu-
kaspalveluiden kysynnédn kasvavan joko hieman tai merkittdvisti seuraavan viiden vuoden

aikana.

Vuonna 2010 laaditun ”Isénndinnin Visio 2020 tavoitteet eivit vield vuonna 2019 mit4 il-
meisimmin olleet toteutuneet, silld Salo (2019) toteaa Isédnndintiliiton artikkelissa Isén-
ndinti 2020 on kohta tadlld”, ettd kiithtyvéstd kaupungistumisesta ja kansan ikddntymisesté
huolimatta, asumispalvelut eivit ole toistaiseksi tuoneet visiossa ennakoitua kasvua isin-
nointiin.

Lappalainen & Federley (2020) ennustavat yrityksille ja muille toimijoille painetta muuttaa
toimintamallejaan asiakas- ja palvelukeskeisemmiksi. Asumisen arvonmuodostus ja sen
myoté litketoiminta muodostuu heiddn mukaansa tulevaisuudessa entistd vahvemmin kodin
ja thmisten péivittdisen toiminnan ympérille rakentuvasta kokonaisuudesta. My06s Lehtonen
(2010) nostaa esille, ettd asumisen arvo on enemmaén kuin asunnon kayttdarvo. Hian nédkee

kodin roolin vahvistuvan oman identiteetin jatkeena.

4.3 Isannointiala

Kiinteistonomistajien ja rakennuttajien jarjestod (Rakli) méérittelee isinndinnin kiinteistdjoh-

tamiseksi, jonka:

“tarkoituksena on asumisyhteisossd vastata kiinteistéhallintoon, sekd kiinteiston
hoito- ja ylldpitopalveluihin liittyvistd toiminnoista. Asumisyhteisojd ovat
asunto-osakeyhtiot ja asumisoikeusyhdistykset. Isdnndintid voidaan harjoittaa
myos asunto-osuuskunnissa ja asuinkdytossd olevissa kiinteistoosakeyhtidissd.

Asunto-osakeyhtion toimitusjohtajana toimii isdnnditsija” (Rakli 2012: 18).
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Isdnnditsijén valitsee taloyhtion hallitus ja hinen pééasiallisiin tehtéviinsd kuuluvat taloyh-
tion hallinnosta, kunnossapidosta ja varainhoidosta huolehtiminen. Isdnndinnin vahimmais-

palveluja maarittdd asunto-osakeyhtidlaki.

“Isdnnditsijd huolehtii kiinteiston ja rakennusten pidosta ja hoitaa yhtién muuta
pdivittdistd hallintoa hallituksen antamien ohjeiden ja mdidrdysten mukaisesti.
Isdnnoitsijd vastaa siitd, ettd yhtion kirjanpito on lain mukainen ja varainhoito

luotettavalla tavalla jdrjestetty.” (Asunto-osakeyhtiolaki 2009/1599 7 § 17)

Isédnnditsijd vastaa, ettd taloyhtion pédatokset tehdddn lainmukaisesti ja ettd sen hallitus saa
riittivassd madrin tietoa paitosten tueksi, tarvittaessa ulkopuolisia asiantuntijoita hyddyn-
tden. Isdnnoitsiji johtaa taloyhtion piivittdistd toimintaa hallituksen antamien suuntaviivo-
jen mukaisesti, joka voi my0s antaa isdnnditsijdlle muita erityistehtdvié ja toimintaohjeita.
Isdnnditsija my0s laatii talousarvion taloyhtidlle ja yhdessd hallituksen kanssa johtaa talo-
yhtion toimintaa sen puitteissa. Lisdksi isdnnoitsija hoitaa taloyhtion kokousten jérjestelyt,

kokoon kutsumisen ja asianmukaisen toimittamisen. (Isdnndintiliitto 2023)

Tehtdvékenttd jakautuu padosin taloushallinnon, yleishallinnon ja kunnossapidon tehtdviin
(Kiinteistdalan Kustannus Oy & Pynnoénen 2019). Yleishallinnollisiin tehtiviin kuuluvat
mm. kokouksiin, sopimusten hallintaan, turvallisuus- ja vakuutusasioihin, kiinteiston tyon-
tekijoiden tydsuhdeasioihin, viestintddn, virallisten ilmoitusvelvollisuuksien hoitamiseen
sekd paatoksentekoon liittyvit asiat. Taloushallintoon liittyvit tehtévét jaetaan talous-, vero-
ja toimintasuunnitteluun, rahaliitkenteen hoitamiseen sekd kirjanpitoon tilinpddtdksineen.
Kiinteiston teknisen ja toiminnallisen kunnon ylldpitdmisen tehtivit liittyvat ylldpidon tason
maédrittelyyn, tarvittavien palveluiden kuvaamiseen ja ajoittamiseen, huolto- ja kunnossapi-
totehtdvien jérjestimiseen sekd asuntojen kunnossapito- ja muutostdiden hallinnointiin.
(Isinnoinnin Késikirja 2022, 23) Isdnndinti voidaankin mieltii asiantuntijapalveluksi palve-

luluonteensa ja korkean tietointensiivisyyden ansiosta (Sipild 1996, 26; Hartikainen 2014).

Taloyhtion ei ole pakko valita itselleen isdnnoitsijda, ellei yhtidjarjestyksessd on ndin maa-
ratty. Kdytdnnossd suurimmassa osassa yhtiditd on kuitenkin palkattu isdnnditsija. Isdnnoit-
sijdnd voi toimia myds rekisterdity yhteiso. Téllin taloyhtidlle ja kaupparekisteriin on il-

moitettava luonnollinen henkild, jolla on pidvastuu isdnndinnistd (AOYL 7§).

Asunto-osakeyhtiolaki ei aseta isdnnoitsijdn koulutukselle tai kokemukselle muita vaatimuk-

sia, kuin isdnnoitsijidn tdysi-ikdisyyden ja oikeustoimikelpoisuuden. Alalla on kuitenkin
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isdnndinnin auktorisointia tarjoavia tahoja, kuten Isénnéinnin Auktorisointi ISA ry. Aukto-
risoinnit perustuvat nayttotutkintoon ja niissd on usein vaatimuksena kolmen vuoden tyoko-

kemus isdnnditsijédnd toimimisesta (ISA ry 2023).

Isdnndinnin parissa tydskentelee Suomessa noin 5 000 henkild4, joista padtoimisena isén-
noitsijand noin 2 500. Keskimairin kukin isdnngitsija hoitaa noin 100 miljoonan euron kiin-
teistbomaisuutta (Kiinteistdalan Koulutuskeskus 2020). Isanndintiyritykset ovat keskimaa-
rin melko pienid, silld isdnnointiyrityksid on noin 1 200. Alan kokonaisliikevaihdon voidaan
arvioida olevan noin 640 miljoonaa euroa ja ammattimaista isénndintipalvelua ostaa noin
50 000 taloyhtiota. (Isanndintiliitto 2018,2022; Kiinteistolehti 3.3.2022). Isdnndinti on myds
mediassa julkaistujen selvitysten perusteella todettu keskimadrin melko kannattavaksi liike-
toiminnaksi (mm. Talouseldmd, 10.12.2010; Kauppalehti 24.3.2017; Talouseldma,
5.10.2019).

Liiketoimintamallien suhteen isdnndintid pidetddn konservatiivisena toimialana eikd esimer-
kiksi digitaalisuuteen panostaminen ole edennyt erityisen nopeasti (Méakeld 2021). Erilaisten
lisdpalveluiden tarjoaminen on myds véhiistd (Nieminen 2020). Alan on viime vuosina en-
nustettu olevan suuren murroksen edessd, silld jopa puolet isdnnoitsijdistd on jidméassa lahi-
vuosina eldkkeelle (Roth ym. 2012; Isdnndintiliitto 2023). Eldkeidn ldheisyys tarkoittaa
my0s monen isdnnditsijin kohdalla haluttomuutta ylldpitdd ja kehittdd osaamistaan (Kiin-
teistdalan Koulutuskeskus, 2020). Liséksi alaa ei koeta houkuttelevana koulutusvaihtoeh-
tona, mikéd johtaa rekrytointiongelmiin tulevaisuudessa (Roth ym. 2012; Isédnndintiliitto

2023).

Ala ja varsinkin sen suurimmat toimijat, isdnndintiliitto mukaan lukien, on myds karsinyt
viime aikoina huomattavasta mainehaitasta. Markkinaoikeus langetti niille huomattavat seu-
raamusmaksut hintakartellin seurauksena joulukuussa 2022 (HS 15.12.2022). Taméin voi-
daan ndhda kasvattavan vihintddnkin niiden taloyhtiéiden halukkuutta vaihtaa isdnndintitoi-
mistoa, jotka ovat olleet kartellista tuomittujen toimistojen asiakkaita (Kiinteistdlehti
3.3.2022). Isdnndinnin hinnoittelu ja harmaalla alueella toimiminen on myds aiemmin nos-

tettu esille mediassa (Yle 27.10.2021).



51

4.4 Asukaspalveluiden tarjonta

Asukaspalveluiden tarjonta on toistaiseksi hajautunut monelle erityyppiselle toimijalle. Yk-
sityisten yritysten liséksi julkinen ja kolmas sektori tuottavat palveluita erityisryhmille.
Alalle on myds perustettu palveluita tarjoavia yrityksid, mutta ne eivit ole liittyneet alan
toimijaverkostoon. Koordinoimattomuus ja hajautetusti tuotetut palvelut muodostavatkin
ongelman asukaspalveluiden tarjoamisessa. Palveluiden tuottajilla ei ole tietoa toistensa toi-
minnasta eivitkd ne pysty sovittamaan palveluitaan jarkevisti yhteen asiakkaan nakokul-
masta. Hajautetusti tuotetut palvelut eivit myoskdin vastaa asiakkaan tarpeisiin riittavalla

tasolla. (Wiinikka ym. 2013; Henttonen ym. 2014)

Asumisliiketoiminnan perinteisten toimijoiden, kuten isdnndintiyritysten puolelta on havait-
tavissa epdvarmuutta asukaspalveluiden todellisesta kysynnistd ja mahdollisesta kayttomaa-
rastd (Henttonen ym. 2014). Isdnndintitoimistojen olemassa oleva liiketoiminta ei tarjoa
luontevia vertailukohtia uusien liiketoimintamallien luomiseksi ja uuden liiketoiminnan me-
nestystekijoiden hahmottaminen on ollut perinteisille toimijoille hankalaa (Wiinikka ym.

2013).

Alan yritysten ollessa tottuneita ndkeméén liike- ja asiakassuhteensa yritystenvélisessi toi-
mintaympaéristossd, on toimiminen kuluttaja-asiakkaiden kanssa haastavaa. Kuluttajien
kanssa toimittaessa erityisesti vuorovaikutus poikkeaa siitd, mité se on yritysten vélill4. Siind
missé yritysten viliselle vuovaikutukselle on tyypillistdi mm. selkedmpi rationaalisuus ja
suurempiin sopimuksellisiin kokonaisuuksiin nojaaminen, kuluttajien kanssa vuorovaikutus
on vastavuoroisempaa ja lyhytaikaisempaa. Palvelut muodostuvat myos pienemmisté koko-
naisuuksista ja ovat suurille joukoille radtiloityjd. Kuluttajat eivit mydskdédn aina osaa ker-
toa tarpeistaan tai kuvailla palvelun kadyttoympéristod. (Huuskonen ym. 2013; Wiinikka ym.

2013)

Kiinnostusta asukaspalveluiden kehittdmiseen kuitenkin on. Isdnndintiliiton taloyhtididen
asukkaille ja osakkaille teettimén kyselytutkimuksen mukaan tavanomaisten isdnndintipal-
veluiden lisdksi isdnndinnin palveluvalikoimaa toivottiin laajennettavan tdmén tutkimuksen
madritelmien mukaisiin asukas-, kotitoimisto ja asiantuntijapalveluihin. Samaan aikaan
moni kyselyyn vastannut tosin korosti halua keskittyé itse isdnndinnin ydintehtdviin. (Kau-
ranen 2011) Viime vuosiin mennessa isdnndintitoimistot eivét kuitenkaan ole lisdnneet va-

likoimiinsa asukaspalveluiden tarjontaa (Nieminen 2020).
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Talld hetkelld asukaspalveluiden vilitysté tuottavia yrityksid on markkinoilta 10ydettiavissé
muutama, mutta niiden toiminnan mittakaava on melko pientd. Niistd suurin lienee raken-
nusyhtiona ja hankekehittdjand toimiva YIT. Osana yrityksen rakentamia taloja tarjotaan
YIT Plus palvelua, jonka yhtend osana toimii asukaspalveluita vélittdvd Palvelutori. Yrityk-
sen edustajan mukaan Palvelutorin valikoimaa on supistettu sen avaamisen jdlkeen ja se toi-
mii 1dhinna palvelutuotteena YIT kotien asiakkaille. Asukaspalveluita itsendisesti vélittdva
elias.fi sivusto on haastatellun yrittdjin mukaan “eldnyt hiljaiseloa” viimeiset vuodet yritté-
jan keskittyessd muuhun toimintaan. Franchising pohjalta toimiva, kotisivujensa mukaan
“tydeldmaistd vapaana olevia” henkil@ita erilaisiin palvelutdihin vélittdva 55plus on aloitta-
nut Suomessa vuonna 2019. Yrityksen liikevaihto on kasvanut viimeisen kolmen vuoden

aikana, mutta on edelleen melko pient.

4.5 Asukaspalveluiden litketoimintamallit

Henttonen ym. (2014) listaavat tutkimustuloksiinsa perustuen seitseméin tekijdd asukaspal-

veluiden tarjontamallien kehittaimisen keinoiksi:

e Toimijoiden valinen yhteistyo ja kokeilujaksot, jotka tuovat kokemusta tilaus- ja toimitus-
prosessin tehostamista ja palvelun konseptointia varten.

e Riittdvan asukasmassan kerdaminen esimerkiksi useammalle kerrostalolle suunnatulla tar-
jontamallilla.

e Matala tuotanto-organisaatio ja asukaspalveluiden joustava toimitus.

e Oikeanlaiset suunnitteluratkaisut, kuten palvelueteiset ja muut vastaavat yhteistilat, joiden
avulla helpotetaan erilaisten asukaspalveluiden tarjontaa.

e Sahkoisten alustojen tehokkaampi hyodyntaminen asukaspalveluiden markkinoinnissa ja
tilauksessa.

e Aktiivinen alueellinen markkinointi ja alueellisten yhteis6jen luominen asukaspalveluiden
tuottamiseen (esimerkiksi alueellinen talonmies).

e Vaivattomasti ostettavissa olevan, ihmislaheisen ja monipuolisen yhden luukun palvelun

tarjoaminen asukkaille.

Asukaspalveluiden menestystekijoitd tutkivat myds Huuskonen ym. (2013) ja Wiinikka ym.
(2013), joiden tuloksissa painottuvat palvelun laatu, vakioasiakkaiden merkitys, seké sijain-

tiin ja tavoitettavuuteen liittyvét tekijat. Myds palveluntuottajan ja asukkaan vélinen
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luottamus korostuu tuloksissa asukaspalveluiden kytkeytyessé ldheisesti ihmisen yksityisen
eldmisen ja kodin piiriin. Tulevaisuuden asukaspalvelumarkkinoiden kehittymiseen vaikut-
taa Henttosen ym. (2014) mukaan merkittavésti lisdksi julkisen sektorin paitokset, kuten
toimet harmaan talouden ehkdisemiseksi, tiettyjen palveluiden vapautuminen markkinoille

sekd kotitalousvahennyksen mahdolliset muutokset.

4.5.1 Isdnndintiyritys palveluiden valittdjand

Roth ym. (2012) ovat tutkineet asumisen palveluita ja niiden liittdmistd isdnndinnin palve-
lukokonaisuuteen. Heiddn suosittelemansa ratkaisu on isdnndinnin toimiminen palveluinteg-
raattorina. Toinen nimi palveluintegraattorille tutkimuksessa on palvelukoordinaattori. Ndin
toimittaessa, isdnndintipalveluiden tarjoaja sulauttaisi soveltuvat asumisen palvelut muiden
tarjoamien palveluidensa kanssa yhdeksi kokonaisuudeksi, josta asukkaat voisivat hankkia
haluamansa palvelut. Palveluintegraattori voisi heiddn mukaansa toimia joko palveluiden
tuottajana, vilittdjdnd tai kdyttdd ndiden yhdistelmdd. Téssd mallissa palveluintegraattori
olisi vastuussa luotettavien palveluiden toimittamisesta asiakkaille. Palveluintegraattori-
malli ei kuitenkaan Roth ym. (2012) mukaan soveltuisi alan perinteiseen toimintamalliin,
jossa asukkaat ottavat yhteyttd valintansa mukaan kiinteistdsihteeriin, isdnndintitoimiston
asiakaspalveluun tai isdnnditsijaén valintansa mukaan. Sen sijaan asiakasrajapinnan rakenne
olisi tarpeen muuttaa ns. yhden luukun palveluksi, jolloin asiakas saisi kaiken tarvitsemansa

yhden kontaktipinnan kautta.

Palveluiden toimitus isdnndintitoimiston toimiessa palveluintegraattorina tapahtuisi Roth
ym. (2012) mukaan alla olevan kuvan 13 mukaisesti. Asukas tilaisi haluamansa palvelun
keskitetysti isdnndintitoimiston asiakaspalvelusta, joka vilittdisi impulssin palvelun tilauk-
sesta eteenpdin palvelun suorittavalle taholle. Palvelutapahtuman jidlkeen isdnndintitoimisto

laskuttaisi asukasta suoritteen perusteella ja kisittelisi palautteet ja mahdolliset reklamaatiot.



54

Asukas

. Palvelun tilaus Iséinnointiyrityksen
asiakaspalvelu

- palveluintegraattorina

Palvelun Tilauksen
toimittaminen vdlitys

Isanndinti-
yrityksen oma
tointi palvelu-
fuotanto

Asennus
ja
korjaus

Kuva 13 - Isdnndintitoimisto palveluintegraattorina (Roth ym. 2012)

Palveluintegraattorimalli voisi Roth ym. (2012) mukaan helpottaa palveluiden hankkimista
ja tarjota ratkaisun kuluttajien tietdméttomyyteen palveluista ja niiden saatavuudesta sekd
auttaa 10ytdméén luotettavan palveluntarjoajan. Aiemmissa tutkimuksissa nimi asiat ovat
mainittu haasteiksi palveluiden hankkimisessa (Kananen & Tyvimaa 2011; Varjonen ym.
2005; 2007) ja vaikea 16ydettdvyys voi johtaa siihen, ettd tyo tehddén itse (Leskinen & Var-
jonen 2008).

Roth ym. (2012) nostavat esille my0s palveluintegraattorimallin haasteita. Niitd ovat esi-
merkiksi kotitalousvahennyksen hyddyntdminen, joka estié laskutuksen sisdllytettynd vuok-
raan tai vastikkeeseen. Lisdksi moni asiakas haluaa kodissaan ty6té tekevédn henkilon olevan
sama kerrasta toiseen, siind missd palveluintegraattorin kautta hankittu palvelu voi johtaa
korkeampaan henkildston vaihtuvuuteen. Haasteina palveluintegraattorille itselleen Roth
ym. (2012) ennakoivat palvelun tuottamisen kannattavuuden sekd ammattitaitoisen henki-

16ston saatavuuden.

Myo6s Huuskonen ym. (2013) kuvailevat asukaspalveluiden tarjoamisen ratkaisumalliksi
palveluverkoston rakentamisen ja johtamisen isdnndintitoimiston kautta. Heiddn mukaansa
malli voisi vastata taloyhtididen verraten pienen yksikkokoon ja asukkaiden heterogeenisen
kysynnidn tuomaan haasteeseen. Isdnnditsijd voisi koota erilaisia palveluita tarjottavaksi
asukkaille. Télloin yksittdinen palveluntuottaja saisi ulottuvilleen riittdvan suuren mééran
potentiaalisia asiakkaita. Asukkaille puolestaan olisi tarjolla tarpeeksi erilaisia palveluita,

jotta yksildlliset tarpeet voitaisiin tidyttdd. Liiketoiminnan kannattavuus perustuu talloin
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riittdvén asiakasvolyymin saavuttamiseen, jota tukee sdhkdisten toiminnanohjausjérjestel-

mien tuoma koordinoinnin tehokkuus.

Myos Henttonen ym. (2014) katsovat palveluiden tarjoamiseen soveltuvimmaksi malliksi
1sdnnoitsija asukaspalvelukoordinaattorina rakenteen, jossa isdnnditsijéd tuo asukkaiden saa-
taville laajan palveluvalikoiman palveluntuottajaverkoston kautta. Rakennetta on havainnol-
listettu kuvassa 14 alla. Mallissa isdnndintitoimistolla voi olla sdhkdinen palveluportaali,
jonka kautta asiakkaat tilaavat haluamansa palvelut keskitetysti. Isinndintitoimisto hoitaa
myos laskutuksen asiakkailta ja vastaa palveluiden laadusta. Malli muistuttaa Idheisesti Roth
ym. (2012) esitteleméé palveluintegraattorimallia. Henttosen ym. (2014) mallissa ei erikseen
mainita, ettd isdnndintiyritys voisi tuottaa osan palveluista itse, mutta malli ei mydskéan
erikseen esté sitd. Lisdksi mallissa tuodaan esille mahdollisuus asukaspalveluita tuottavalle
yritykselle tuottaa osa palveluista alihankintana, mitd ei Roth ym. (2012) mallissa erikseen

mainittu.

ASUKCISTAOSCIKCISIIC - =~ = v oo imiomimiminiominimie -

Asukaspalveluiden
tuottamissuhde

Asunto-osakeyhtio
-------- Johtamissuhde

A~

Sopimussuhde

Kiinteistopalveluiden - Is&nndintiyritys
tuottamissuhde

Kotitalous-
Huoltoyhtid palveluyritys -

Kuva 14 - Isédnnditsija asukaspalvelukoordinaattorina (Henttonen ym. 2014)

4.5.2 Toimitilajohtamisen mallien soveltaminen

Heinimaki ym. (2003) on tutkinut kolmea eri toimitilajohtamisen mallia Atkin & Brooks (2015)® poh-

jalta, joita voidaan soveltaen hyddyntdaa myos asukaspalveluiden tarjoamisen hahmottamiseksi.

3 Alkuperaisteos vuodelta 2000
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Na&ita ovat asukaspalveluiden tarjoamiseen soveltaneet Wiinikka ym. (2013) ja Arponen (2014).

Mallit eroavat toisistaan mm. sopimussuhteiden, vastuun ja palveluita tuottavan tahon osalta.

Johtamisvastuumallissa (kuva 15 alla) toimitilajohtoyritys toimii palveluoperaattorin roolissa tilaa-
jan edustajana ja edunvalvojana. Tilaaja hankkii tdssa mallissa toimitilajohdon yrityksen johtamaan
ja kilpailuttamaan palveluita seka suorittamaan laadunhallintaa. Palveluiden tuottajat voivat tassa
tapauksessa olla myos tilaajan omia palveluyksikoita tai ulkopuolisia palveluntuottajia. Sopimukset
palveluiden tuottamisesta tehdaan tilaajan ja palveluntuottajien vilille. Palveluiden tilaaja maksaa
mallissa suoraan palveluiden tuottajille, mutta myos palveluoperaattorille taman tyosta kilpailutuk-
sissa, toteutuksen valvonnassa ja sopimusten hallinnassa. Palveluiden tuottajat maksavat mallissa

palveluoperaattorille my6s verkostoon kuulumisesta (Atkin & Brooks 2015; Heinimaki ym. 2003)

Etuina mallissa on palveluntuottajien helppo vaihdettavuus sekda mahdollisuus hyodyntaa seka
omia palveluyksikoita, etta ulkopuolisia palveluiden tuottajia. Riskeiksi puolestaan katsotaan palve-
luiden yhteensovittaminen ja palveluiden tuottajien yhteistyd. Tilaajan hallinnolliset kustannukset

kasvavat myds sopimusten maaran lisddntyessa. (Atkin & Brooks 2015; Heinimaki ym. 2003)

Tilagja

TTJ-yritys

Sopimussuhde  -------- Johtamissuhde

TTJ = toimitilajohtoyritys  PT = palveluntuottaja

Kuva 15 - Johtamisvastuumalli (Heinimiki ym. 2003)

Mallia on luontevaa soveltaa isanndintiyrityksen liiketoimintamalliksi asukaspalveluiden kohdalla,
sen toimiessa palveluoperaattorin roolissa. Isanndinnin perinteisessa liiketoiminnassa tilaajaksi voi-
daan mieltaa taloyhtio, jonka puolesta isannointiyritys mm. kilpailuttaa usein kiinteistéhuollon pal-
velut ja valvoo niiden toteutusta. Loogisinta tdman tutkimuksen kohteena olevien asukaspalvelui-
den osalta on kuitenkin mieltaa tilaajaksi asukas, silla palvelut tuotetaan hanen aloitteestaan ja ha-
nen itse maksamanaan. Asukas ostaisi tdssa mallissa siis asukaspalvelut suoraan palveluntarjoajilta,

jotka kuuluvat isdnnéitsijan hallinnoimaan verkostoon valmiiksi kilpailutetuin hinnoin.
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Kustannusvastuumallissa, josta Wiinikka ym. (2013) ja Arponen (2014) kayttavat nimitysta tuotta-
misvastuumalli (kuva 16 alla), toimitilajohtoyritys tekee sopimukset tilaajan hyvaksymien palvelui-
den tuottajien kanssa omiin nimiinsa. Talloin tilaaja on sopimussuhteessa vain toimitilajohtoyrityk-
seen ja maksaa sille palveluntarjoajien kustannukset seka palkkion sen suorittamasta tyosta. Toimi-
tilajohtamisen yritys vastaa mallissa tilaajalle palveluiden tuottamisen taloudellisesta ja laadulli-

sesta lopputuloksesta. (Heinimaki ym. 2003; Wiinikka ym. 2013; Arponen 2014)

Etuna tuottamisvastuumallissa on tilaajan hallinnollisten tehtavien vahaisyys suhteessa johtamis-
vastuumalliin. Lisaksi viestinta on sita helpompaa, koska tilaaja on yhteydessa vain toimitilajohto-
yritykseen. Haittoina mallissa tilaajan nakokulmasta on toimitilajohtamisyrityksen ja palveluntuot-
tajien vaihtamisen hankaluus seka sopimusten muuttamisen vaikeus. (Atkin & Brooks 2015; Heini-

maki ym. 2003)

Tilagja

TTJ-yritys

Kuva 16 - Kustannusvastuumalli (Heinimdki ym. 2003)

Asukaspalveluihin ja Isdanndintiyritykseen sovellettaessa tuottamisvastuumallia voidaan kasitella
kuten johtamisvastuumallia. Tilaajana toimii asukas, joka tdssad tapauksessa on aina yhteydessa
isdnnodintitoimistoon. Isdanndintiyritys neuvottelee sopimukset hintoineen palveluntarjoajien
kanssa. Toisin kuin johtamisvastuumallissa, tuottamisvastuumallissa asukas ei kuitenkaan ole pal-
veluntarjoajien kanssa suorassa sopimussuhteessa. Tama vastaisi kaytannon tilannetta, jossa asu-

kaspalveluiden tuottajat toimisivat asukkaan suuntaan iséannointitoimiston nimissa ja sen vastuulla.

Kokonaisvastuumallissa (kuva 17 alla) toimitilajohtoyritys vastaa tilaajan toimeksiannon pohjalta
ulkopuolisista ja itse tuottamistaan palveluista ja saa naista kiintedn kokonaismaksun. Mallissa suu-
rin osa palveluista on toimitilajohtamisyrityksen itsensa tuottamia ja se vastaa kaikkien palveluiden
johtamisesta ja tuottamisesta. Etuna kokonaisvastuumallissa on palveluiden helpompi yhteensovit-
taminen. Haittana puolestaan on riski palveluiden laadusta tinkiminen kustannussaastdjen vuoksi.

(Heinimaki ym. 2003)
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Tilagja

Vastuualve i I
TTJ-yritys

Kuva 17 - Kokonaisvastuumalli (Heiniméki ym. 2003)

Malli on muita hankalampi sovittaa suoraan isanndintiyrityksen ja asukaspalveluiden kontekstiin
erityisesti asukkaan toimiessa tilaajana. Ajateltaessa taloyhtitta tilaajan roolissa, kuvaisi malli tilan-
netta, jossa isannointiyritys laskuttaisi kiintean kuukausimaksun, joka sisaltaisi kaikki taloyhtion tar-
vitsemat palvelut. Ero tavanomaiseen toimintamalliin tulisi talloin mm. kiinteistohuollon sisaltymi-
sesta kiintedan isannointikustannukseen, samoin kuin nykyisin isanndinnin erillislaskutettavat teh-
tavat. Asukkaan ndakokulmasta katsottuna, malli muistuttaa tavanomaisen asumisen sijaan esimer-
kiksi palvelutalomallia, jossa asukas on sopimussuhteessa palvelutalon kanssa ja saa sen kautta va-

hintdankin suurimman osan tarvitsemistaan palveluista.

4.5.3 Palvelumanagerimalli

Wiinikka ym. (2013) kasittelevat palvelumanagerimallia tapana parantaa asukaspalveluiden kysyn-
taa ja helpottaa niiden tarjoamista. Mallissa yksi taho koordinoi eri palveluntarjoajia ja saattaa ne
yhteen asukkaiden kanssa heidan tarpeidensa perusteella. Asukkaalla on siten vain yksi taho, jonka
kanssa asioida. Keskitetty koordinaatio mahdollistaa palveluiden korkean laadun ja paallekkaisyy-

den valttamisen.

Malli mahdollistaa julkisten ja kolmannen sektorin palvelut yksityisiin palveluihin asukkaalle hel-
posti hyodynnettavalla tavalla. Wiinikka ym. (2013) tutkimus painottaakin erityisesti ikdantyneille
suunnattuja asukaspalveluita, mutta tutkimuksen tulokset ovat sovellettavissa myds muihin asia-

kasryhmiin.

Palvelumanagerin tehtava on maarittaa asukkaan palvelutarpeet ja I16ytaa niiden kanssa yhteenso-
pivat palvelut. Tama sisaltaa tiedon kokoamista ja valitystd, neuvontaa ja ohjausta palveluiden kay-

tossa sekd asiakkaan eldamisen tukemista, mallin pdapainon ollessa ikdaihmisten tarpeissa.
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Tavoitteena on saattaa yhteen asukas ja palveluntuottaja sekda muodostaa kysyntakeskeisten pal-

veluiden toimintamalli, jossa palvelua tarvitseville haetaan sopiva palveluntuottaja.

Isannointiyritys tuskin soveltuu suoraan palvelumanagerimallin mukaiseen rooliin kaikkien asiakas-
ryhmien osalta. Tapauksessa, jossa isannointiyritys keskittyisi erityisesti ikdihmisten ja korkeamman
palvelutarpeen asukkaisiin ja taloyhtidihin, voisi se hoitaa palvelumanagerin vastuut ja kenties |0y-
tda oman markkinan palveltavakseen. Muille asiakasryhmille sovellettuna palvelumanagerimalli
saattaisi soveltua kevennettyna versiona, jossa isanndintiyritys vastaisi palveluiden tarjoajien ja

asukkaiden yhteen saattamisesta tuomalla tarjonnan helposti saataville.

5 Metodologia

Téssd tutkimuksessa on kdytetty konstruktiivista tutkimusmenetelméda, joka on erds laadul-
lisen ja soveltavan tutkimuksen muoto ja tapa ns. case-tutkimuksen suorittamiseen. Case, eli
tapaustutkimuksessa huomio on yleisesti jonkin tietyn ympériston tai tapauksen dynamiikan
ymmaértamisessd ja siind voidaan hyddyntdd useampia analysoinnin tasoja samassa tutki-
muksessa. On mahdollista esimerkiksi analysoida sekd toimialaa ettd yksittdistd yritystd sen

sisdlld. (Kasanen ym. 1991; Lukka 2001)

Tapaustutkimukset ovat jaettavissa intensiivisiin ja ekstensiivisiin tutkimuksiin. Néisté in-
tensiivisissd tutkimuksissa, johon tdma tutkimus voidaan lukea, tavoitteena on ainutlaatui-
nen ja siksi teoreettisesti mielenkiintoisen tapauksen syvéllinen ymmartdminen ja tulkinta.
Ekstensiivinen tapaustutkimus sen sijaan vertailee useita tapauksia ja pyrkii etsiméén niisti
yhteisid ominaisuuksia, yleisid malleja sekd uusia teoreettisia ideoita ja késitteitd. (Eriksson

& Koistinen, 2014)

Tyypillisesti tapaustutkimukset yhdistdvét eri tiedonkeruun tapoja, kuten arkistoja, haastat-
teluja ja havaintoja. Niissd hyodynnetty materiaali voi my0s olla sekd laadullista ettd méa-
rdllistd. Eisenhardt (1989) suositteleekin yhdistimain laadullista ja méérillista aineistoa nii-

den tarjotessa mahdollisesti keskindisid synergioita.



60

5.1 Konstruktiivinen tutkimusmenetelma

Konstruktiivinen tutkimus tuottaa konstruktioita, joka antaa ratkaisun johonkin eksplisiitti-
seen ongelmaan. Konstruktiolla tarkoitetaan jotain ihmisen kehittdmédd artefaktia, kuten
malli, diagrammi, suunnitelma, organisaatiorakenne, kaupallinen tuote tai tietojdrjestelma-
malli (Kasanen ym. 1991; Lukka 2001). Tutkimusmenetelmassé pyritddn ratkaisemaan jokin
reaalimaailman ongelma tuottamalla aiempaan teoriaan pohjautuvia innovatiivisia konstruk-
tioita (Ojasalo ym. 2009, 66; Lukka 2001). Tarkoituksena on niiden avulla saavuttaa tietysti
lahtotilanteesta haluttu lopputila. Konstruktion rakentaminen on luovaa ongelmanratkaisua,

jonka tuloksena on jotakin uutta ja aiemmasta poikkeavaa. (Kasanen ym. 1991).

Tutkimusmenetelméad on sovellettu laajasti mm. matematiikassa ja ladketieteessd, mutta sen
voidaan sanoa olleen kehitetty nimenomaan liiketaloustieteen alueella (Kasanen ym. 1993;
Lukka 2001). Sille on ominaista uuden tiedon tuottaminen, joka tédhtda johonkin sovellutuk-
seen tai tavoitteeseen. Tama erottaa sen esimerkiksi perustutkimuksesta tai tekniikasta. Kay-
tdnnon toimivuuden painotus puolestaan korostaa sen erilaisuutta analyyttiseen mallinraken-
nukseen. Tieteellisestd ongelmanratkaisutoiminnasta konstruktiivisen tutkimuksen erottaa
sovelluksen toistettavuus ja konsultoinnista sen ankkurointi teoreettisen perustaan. Kasanen

ym. (1991) Konstruktiivisen tutkimusotteen keskeiset elementit on mallinnettu alla olevaan

kuvaan 18.

Ongelman Ratkaisun
kaytéanndn kaytannoén
relevanssi foimivuus
Konstruktio,

Ongelman
ratkaisu
Kytkentd eIk an
. teoreettinen
teoriaan
uvutuusarvo

Kuva 18 - Konstruktiivisen tutkimuksen osat (Kasanen ym. 1991)

Toisin kuin useissa tutkimustyypeissé, joissa pyrkimyksend on minimaalinen empiirinen
héairintd, konstruktiivisessa tutkimusotteessa tosieldméadn vaikuttaminen on osa metodia it-
seddn. Siihen liittyy aina eksplisiittinen yritys testata luodun konstruktion toimivuutta kéy-
tannossa tutkijan omaksuessa muutosagentin roolin. Konstruktiivinen tutkimus onkin luon-

teeltaan kokeellista. Kehitettyd ja kdytdntoon sovellettua konstruktiota on syyté tarkastella
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instrumenttina, jonka avulla voidaan havainnollistaa, testata tai jalostaa aikaisempaa teoriaa
tai luoda kokonaan uusi teoria. Konstruktiivinen tutkimusote perustuu ajatukseen, jossa sy-
valliselld kdytdnnon toimivuuden analyysilld voidaan tuottaa merkittivéa teoreettista kont-

ribuutiota. (Lukka 2001).

Konstruktiivisessa tutkimuksessa on pyrkimyksend kdytdnnonldheinen ongelmanratkaisu,
jonka tuotoksena saadaan merkityksellinen ja kdytanndssd hyodynnettivé rakenne (Ojasalo
ym. 2009, 65-68). Tutkimustavassa korostuu luonnostaan kahdensuuntainen kommunikaa-
tio ja ongelmien ratkaiseminen empiirisen tutkimuksen kautta. Tyypillinen pddmaéra uusille
konstruktioille on parantaa kykyéd ennustaa ja kontrolloida tosieldmén tapahtumia (Lukka
2001). Taméa rakenne on aiempaa parempi ratkaisu todelliseen ongelmaan tai parantaa sita
edeltineen ominaisuuksia, toimintaprosessia tai tekniikkaa. Samalla ratkaisurakenteen luo-
miseksi tarvitaan olemassa olevaa teoreettista ja uutta empiiristé tietoa. (Ojasalo ym. 2009,

65-68)

5.2 Konstruktiivinen tutkimusprosessi

Kasanen ym. (1991) mukaan konstruktiivinen tutkimusprosessi on jaettavissa kuuteen eri

vaiheeseen alla olevan kuvan 19 mukaisesti.

Ratkainn Ratkaisussa
Relevantin ja . " . . toimivuuden kﬁiyteﬂyjegl Ratkaisun
tutkimuksellisesti Esnymmqrryksen Innovcghovclhe, testaus ja te(zrlqlsytkfentolen ST ST
0 e hankinta ratkaisumallin ! ndyttdminen ja g
mielenkiintoisen ongelman O e st konstruktion el lagjuuden
etsiminen oikeellisuuden tarkastelu
osoittaminen OUIoRsIvon
osoittaminen

Kuva 19 - Konstruktiivisen tutkimuksen prosessi (Kasanen ym. 1991).

Konstruktiivisen tutkimusprosessin alkuvaiheita hallitsee tyypillisesti kdytdnnollinen tie-
donintressi. Talloin tutkija tekee pohjaty6td, jotta voi myohemmin luoda konstruktion rat-
kaisemaan alkuperdisen ongelman (Lukka 2001). Tutkimuksen loppuvaiheissa tutkijan tulee
esitelld ja arvioida eri ratkaisuvaihtoehdot seki perustella selkeisti valittu vaihtoehto. Pro-
sessissa tulee myOs muistaa, ettd ratkaisun laatiminen edellyttdéd teoreettisia perusteluita

(Ojasalo ym. 2009, 67).
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Erds konstruktiivisen tutkimusmenetelmédn hyddyistd on tutkimuskohteiden potentiaalinen
laajuus suhteessa perinteisiin ei-interventionistisiin kenttatutkimustapoihin. Mahdollisuus
tuottaa selkeitd kaytdnnon hyotyja tutkittavalle organisaatiolle ja tuottaa niille ratkaisuja hei-
dén sen hetkisiin ongelmiinsa tarjoaa kannustimen yhteistyohon tutkijan kanssa. Kéytannon-
laheisen luonteensa vuoksi konstruktiivinen tutkimusote on myds sovelias pienentiméén tut-
kimuksen ja kdytdnnon vilistd kuilua, jonka aiheuttama kdytdnnon relevanssin heikkenemi-
nen on aiemmin ollut mm. liiketaloustieteen tutkimuksessa keskustelun aiheena. Lukka

(2001)

Lukka (2001) mainitsee konstruktiiviseen tutkimusmenetelméén sisdltyvdn myos riskejé,
joista moni liittyy sen kdytdnnonldheisyyteen ja tutkittavaan organisaatioon. Yhtend riskind
on tutkimustulosten mahdollinen arkaluontoisuus organisaation nikdkulmasta. Organisaa-
tion johto voi kokea tutkimustulosten julkaisun olevan organisaation intressien vastaista esi-
merkiksi liikesalaisuuksien menettdmisen pelossa. Toisena riskind on kohdeorganisaation
sitoutuminen tutkimushankkeeseen koko sen keston ajaksi. Tdma voi johtua esimerkiksi tut-
kittavien ongelmien liian matalasta merkittdvyydesté tai tutkijan harvasta viestinnastd orga-
nisaation suuntaan tutkimusprojektin aikana. Tutkijan haasteena on myds olla sitoutunut in-
novatiiviseen kehitysty6hon ja ongelman ratkaisevan konstruktion implementoimiseen, sii-
lyttden samalla akateemiselta tutkimukselta edellytetty neutraali ote ja kyky suhtautua tar-

vittaessa kriittisesti tutkimusprosessin tuloksiin.

Kasanen ym. (1991) huomauttavat my®os, ettei konstruktion toimivuus kéytdnndssa ole yk-
siselitteistd. Liiketaloudessa toimivuuteen vaikuttavat olennaisesti organisaatiossa tyosken-
televit ihmiset sekd heiddn asenteensa ja koulutuksensa. Liséksi organisaatiokulttuurilla
sekd sen sisdisilld valtaprosesseilla voi olla merkittidvd ja vaikeasti ennustettava vaikutus
konstruktion jalkauttamisen onnistumisessa. Toimiakseen, vihintdidnkin osa muusta organi-
saatiosta on vakuutettava konstruktion hyddyllisyydestd. Tama on pitkilti sosiaalinen pro-
sessi, jossa saattaa esiintyd erimielisyyksid ja kisitys konstruktion toimivuudesta syntyy

vasta ajan myotd kayttokokemuksien kautta.

5.3 Edellytykset

Lukkan (2001) mukaan konstruktiivisen tutkimusotteen ydinpiirteet edellyttavit, ettd se:
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e keskittyy ongelmiin tosieldméssa, joita pidetddn tarpeellisiksi ratkaista kiytdnnossi

e tuottaa innovatiivisen konstruktion, jonka on tarkoitus ratkaista tosieldmédn ongelma
ja sisdltdd timén konstruktion toteuttamisyrityksen testaten sen kdytdnnon soveltu-

vuutta

e merkitsee ldheistd yhteistyotd tutkijan ja kdytdnnon edustajien vililld, jossa odote-

taan tapahtuvan kokemuksellista oppimista

e on liitetty huolellisesti aiempaan teoreettiseen tietoon

kiinnittdd huomiota empiiristen havaintojen reflektoimiseen takaisin teoriaan

Myos Kasanen ym. (1991) painottaa konstruktiivisen tutkimuksen tuloksen toimivuuden to-
dentamista kiytdnnossd. Yhtend tunnusomaiseksi piirteeksi menetelméssi he mainitsevat as-
kel askeleelta etenemisen niin, ettd askelten luonne on mééritelty ympéristdssi, jossa mene-
telméé sovelletaan. Toisena piirteend on kunkin askeleen tarkistettavuus. Tadmé takaa sen,
ettd rakennettu konstruktio on mahdollista puolueettomasti toistaa annetuista 1dhtokohdista
tuottaen saman tuloksen. Kolmantena piirteend on konstruktiolla tavoiteltu paddmaéra. Jos

padméaira saavutetaan askeleet toteuttamalla, voidaan konstruktio todeta kéyttokelpoiseksi.

Kasanen ym. (1991) kisittelee liiketaloudellisten konstruktioiden kaksivaiheista markkina-
pohjaista validointia perustuen Kasasen (1986) véitoskirjaan. Heikon markkinatestin 14pais-
takseen tulosvastuullisen yritysjohtajan on pitényt olla valmis kdyttdméén konstruktiota paa-
toksenteossaan. Kirjoittavat huomauttavat jo timéan ensimmadisen vaiheen olevan haastava
testi, jonka vain harvat konstruktiot lapdisevit. Toisena vaiheena on vahva markkinatesti,
jonka lapéistikseen konstruktion on saatava myontévit vastaukset kysymyksiin ovatko tu-
losvastuullisten yksikkdjen taloudelliset tulokset parantuneet konstruktion kdyttéonoton jdl-
keen” ja ”ovatko taloudelliset tulokset parempia niissd vertailukelpoisissa yrityksissd, jotka

kéyttivdt konstruktiota”™.

5.4 Soveltuvuus

Eisenhardtin (1989) mukaan tapaustutkimus soveltuu erityisesti tilanteisiin, joissa aiheesta
el vield ole paljoa akateemista tutkimusta. Toisaalta tapaustutkimuksella on my6s mahdol-

lista tuoda uusia ndkokulmia jo runsaamminkin tutkittuun aiheeseen. Laadullisen
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tutkimuksen avulla on myds mahdollista ymmartdd paremmin niitd syitd ja teorian perus-

teita, joita médrdllisen tutkimuksen paljastamat korrelaatiot tuovat esiin.

Laadullinen tapaustutkimus on vahvasti iteratiivinen prosessi, jossa mm. aineiston kerdédmi-
sen ja analysoinnin vaiheet vaihtelevat lukuisia kertoja ja nima tutkimusprosessin vaiheet
ovat usein my0s padllekkaisid. (Eisenhardt 1989) Tamai koskettaa samalla erdsti laadullisen
ja madréllisen tutkimuksen vilistd eroa, jonka Hirsjarvi ym. (2000) kiteyttia siten, ettd maa-
rillisessd tutkimuksessa tutkimusongelmat muotoillaan tarkasti etukéteen, siind missa laa-
dullisessa tutkimuksessa sitd ei ole lydty lukkoon etukiteen ja ne voivat muuttua tutkimuk-
sen aikana. Tutkimusongelmaan palaamisesta ja sen mahdollisesta muokkaamisesta tutki-
musprosessin aikana mainitsevat my0s Eskola & Suoranta (2000). He tuovat liséksi esiin
laadulliselle tutkimukselle tyypillisen avoimen tutkimussuunnitelman, joka heidin mu-
kaansa parhaimmillaan eldd tutkimushankkeen mukana. Se myds tarkoittaa, ettd tutkimuk-

sen aineistonkeruun, analyysin, tulkinnan ja raportoinnin vaiheet ovat kietoutuneita yhteen.

Ojasalo ym. (2009, 65—68) mukaan konstruktiivinen menetelmé soveltuu kaytettdviksi, kun
kyseessé on kehittdmistehtdvé, jossa on tarkoituksena luoda jonkinlainen konkreettinen tuo-
tos tai esimerkiksi suunnitelma, mittari tai malli. Kyse on tdlloin uudenkaltaisen todellisuu-
den rakentamisesta erityisesti tutkimustiedon pohjalta. Lukkan (2001) mukaan konstruktii-
vinen tutkimusote on perusteltu my6s tutkimusaiheen kiytannon relevanssin nédkokulmasta
ja soveltuu luonnostaan pienentimédn kdytdnnon ja tutkimuksen vélistd kuilua. Kéytdnnon
toteutuskelpoisuutta lisdtdkseen, luodun konstruktion tulisi olla merkityksellinen, yksinker-

tainen ja helppokédyttéinen (Kasanen ym. 1993).

5.5 Teoreettinen kontribuutio

Lukkan (2001) mukaan konstruktiivisessa tutkimuksessa on mahdollista saavuttaa teoreet-
tista kontribuutiota kahdella tapaa. Ensimmaéisend ndistd on uusi konstruktio itsessddn. Se
tuottaa aiempaan kirjallisuuteen luonnollisen tietdimyksen lisdn, jos konstruktion on todettu
toimivan alkuperdisessé case-ympadristossd. Télloin sitd tulisi l&hestyd uutena, kdytannollista
relevanssia sisdltdvand keinona tietyn tavoitteen saavuttamiseksi. Sen kautta esille kumpua-
vat keino-lopputulos-suhteet avautuvat jatkoanalyysin pohjaksi. Toisena teoreettisen kontri-

buution tuottamisen tapana ovat uuteen konstruktioon liittyvdt riippuvuussuhteet.
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Konstruktiivinen tutkimus toimii alustana olemassa olevien rakenteisiin ja prosesseihin liit-

tyvin teoreettisen tiedon testaamiselle, kehittdmiselle ja soveltamiselle.

Konstruktiivisen tutkimuksen teoriakytkenndn vaihtoehdot ovat uuden teorian kehittiminen
tai olemassa olevan jalostaminen, testaus ja havainnollistaminen. Alueilla, joita akateeminen
tutkimus ei ole aiemmin kartoittanut, voi konstruktiivinen tutkimus luoda tiysin uusia teo-
reettisia ajatuksia. Tallaisissa tilanteissa konstruktiivinen tutkimus on luonteeltaan usein eri-
tyisen luovaa sekd heuristista. Jos tutkitussa case-organisaatiossa havaitaan toimiva kon-
struktio, voi siitd olla mahdollista johtaa yleisempid keino-lopputulos-suhteita ja rakenteel-

lisia tai prosessuaalisia riippuvuussuhteita. (Lukka 2001)

Olemassa olevan teorian jalostus on konstruktiivisen tutkimuksen yleisin teoreettinen kont-
ribuutio. Konstruktiivinen tutkimus saattaa aiheen muokata kisityksidmme rakenteita tai
prosesseja koskevista riippuvuussuhteista tai keino-lopputulos suhteista. Vaikka kehitetty
konstruktio ei toimisikaan, voi tutkimus tuottaa teoreettista kontribuutiota antamalla syyn
tarkastella kriittisesti konstruktioon hyddynnettyja riippuvuussuhteita ja niiden taustalla ole-

via teorioita. (Lukka 2001)

Teorian testaamista on yleisesti pidetty poissuljettuna teoreettisena kontribuutiona konstruk-
tiivisen kenttatutkimuksen osata. Tdhdn voidaan kuitenkin ndhd4 mahdollisuus esimerkiksi
tapauksissa, joissa tutkimus onnistuu tuottamaan vastandyttdd yleisesti hyviksytylle teoreet-
tiselle hypoteesille. Aikaisemman teorian havainnollistaminen puolestaan ei tuota sindnsi
uutta teoreettista kontribuutiota, erityisesti tapauksissa, joissa kehitetty konstruktio on toi-
miva. Se ei kuitenkaan sulje pois uusia ja mielenkiitoisia sovelluksia olemassa oleville teo-
rioille, samalla vahvistaen niiden paikkansapitivyyttd ja osoittaen konstruktion kdytdnnon

seuraamuksia. (Lukka 2001)

5.6 Aineiston keruu

Yleinen tapa keritéd laadullista aineistoa ja selvittdd mitd toiset jostakin asiasta ajattelevat,
on haastattelu. Eskola & Suoranta (2000, 85-87) jakavat eri haastattelut neljdin eri tyyppiin
sen mukaan, kuinka kiinted kysymysten muotoilu on ja miten paljon haastattelija jisentda
haastattelutilannetta. Strukturoidussa ja puolistrukturoidussa haastattelussa kysymysten

muotoilu ja jirjestys on kaikille haastateltaville sama. Erona niilld tyypeilld on se, ettd
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strukturoidussa haastattelussa vastausvaihtoehdot ovat annettu vastaajille valmiina, siind
missd puolistrukturoidussa haastateltava vastaa omin sanoin. Teemahaastattelussa aihepiirit
ovat paitetty ennen haastattelua, mutta kysymyksié ei ole ennalta méaratty. Haastattelija kdy
haastateltavan kanssa kunkin teeman l4pi haastattelun aikana, mutta jérjestys ja keskustelun
laajuus vaihtelevat haastattelusta toiseen. Avoin haastattelu puolestaan muistuttaa eniten ta-
vallista keskustelua. Tassd haastattelutyypissd haastattelija ja haastateltava keskustelevat tie-
tyistd aiheista, mutta kaikkien teemojen késittely jokaisessa haastattelussa ei ole valttima-
tontd. Erds avoimen haastattelun muoto on syvéhaastattelu, jolla yleensd tarkoitetaan pro-
sessia, jossa avoimia haastatteluja tehddin saman haastateltavan kanssa enemmin kuin yksi.

(Eskola & Suoranta 2000, 85-87)

Eskola & Suorannan mukaan (2000, 215) mukaan aineiston koon arviointi on kvalitatiivi-
sessa tutkimuksessa vaikeaa tai jopa mahdotonta laskea ennakolta ja vakiintuneista otanta-
teorioista ei ole apua. Riittdvéastd aineistosta on mahdollista tehdé kattava analyysi, joka tar-
koittaa, ettei tulkintoja perusteta satunnaisiin poimintoihin aineistosta. He esittdvét myos ky-
symyksen, miten tulisi suhtautua analyysin kattavuuteen, jonka tarkoitus ei ole selittdd ai-
neistoa tyhjentdvasti. Néissd tapauksissa aineiston tehtiva voi olla teoreettisten ideoiden ke-
hittelya palveleva ja heuristinen. Eskola & Suoranta (2000, 215) toteavat myds, ettd aineis-
ton tehtdvd yhd useammin ei ole niinkdén toimia ainoastaan todellisuuden kuvauksen poh-
jana, vaan olla tutkijalle idealdhteend ja (teoreettisten) pohdintojen katalysaattorina. He
myds mukailevat Kaplanin (1964) ajatusta todeten, ettd aineiston tehtéva ei ole hypoteesien

todistaminen, vaan niiden keksiminen.

5.7 Laadullisen tutkimuksen arviointi

Kvalitatiivisen tutkimuksen arvioinnissa kéytetdén useita termejd, joiden merkitys eroaa
kvantitatiivisen tutkimuksen vastaavista. Uskottavuudella laadullisessa tutkimuksessa tar-
koitetaan siti, ettd tutkija tarkistaa vastaavatko hdnen tulkintansa ja kisitteellistyksend tul-
kittavien kisityksid. Tutkimuksen varmuutta on mahdollista lisdtd ottamalla huomioon tut-
kijan ennakko-oletukset. Vahvistettavuudella viitataan siihen, ettd tutkijan tekemét tulkinnat
saavat tukea muista samaa ilmi6ta kisittelevistd tutkimuksista. Siirrettdvyys puolestaan on

tietyin ehdoin mahdollista, vaikka yleistykset ovatkin sosiaalisen todellisuuden
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monimuotoisuudesta johtuen vaikeasti toteutettavia. Lukijan tulisi myds kyetd seuraamaan
tutkijan paattelyd. Tatd kutsutaan analyysin arvioitavuudeksi. Eskola & Suoranta (2000,
211-216)

5.7.1 Laadullisen tutkimuksen erityispiirteet ja arvioinnin haasteet

Laadullisen tutkimuksen iteratiivisuudesta ja vaiheiden pééllekkdisyydestd seuraa luotetta-
vuuden arvioinnin haaste. Eskola & Suorannan (2000, 208) mukaan laadullisia tutkimusme-
netelmid kéyttidvid tutkijoita on kritisoitu luotettavuuskriteerien hdmédryydestd. Tdma voi
heididn mielestddn johtua juuri siité, ettei aineiston analyysivaihetta ja luettavuuden arvioin-
tia voida erottaa toisistaan samalla tavalla kuin méaéiréllisessé tutkimuksessa. Laadullisessa
tutkimuksessa tutkijan on jatkuvasti pohdittava tekemidén valintoja ja otettava siten kantaa
niin analyysin kattavuuteen kuin tehdyn tyon luotettavuuteen. Yleiselld tasolla, tutkimuksen
luotettavuudessa on kyse ldhtokohtaisesti epidluuloisen tiedeyhteison vakuuttamisesta erilai-

sin tutkimustekstissd nidkyvin merkein ja kielellisin toimenpitein.

Eskola & Suorannan (2000, 208—-211) mukaan ldhtokohtana laadullisessa tutkimuksessa on
tutkijan subjektiviteetti ja sen myontdminen. Tdma tarkoittaa, ettd tutkija on oman tutkimuk-
sensa keskeinen tutkimusviline. Pidasiallinen luotettavuuden kriteeri on tutkija itse ja luo-
tettavuuden arviointi tiivistyy lopulta kysymykseksi tutkimusprosessin luotettavuudesta.
Kvalitatiiviset tutkimusraportit ovat usein henkilokohtaisempia ja siséltdvit enemmaén tutki-
jan omaa pohdintaa verrattuna kvantitatiivisiin tutkimuksiin. Laadullisen tutkimuksen arvi-
oitavuudesta onkin esitetty ndkemyksii, etteivét kvantitatiivisessa tutkimuksessa yleisesti
kéytetyt kisitteet validiteetti ja reliabiliteetti sovellu sithen sellaisinaan. Hirsjdrvi & Hurme
(2010, 185) mukailevat samaa késitystd. Heiddn mukaansa reliaabeliuden ja validiuden ka-
sitteet perustuvat ajatukseen objektiivisesta todellisuudesta ja totuudesta, johon tutkijalla on
mahdollisuus paistd kdsiksi. Lainaten Holstein & Gubriumia (1995) he toteavat erilaisten
kriteerien pdtevdn, jos haastattelu ndhdddn dynaamisena ja merkityksid tuottavana tilan-
teena. Néin ollen, ei voida olettaa, ettd yhdessé haastattelutilanteessa annetut vastaukset tois-

tavat toisessa tilanteessa annettuja, silld ne on tuotettu eri olosuhteissa.

Tulkitsevaan tutkimukseen liittyy kielikuva bricolage (’nikkaroija”), jota Denzin & Lincoln
(2005) kayttavat Eriksson & Koistisen (2014) mukaan osoittamaan, ettd tutkimus on aina

rakennettu konstruktio, jonka tutkija laatii useita keinoja hyddyntden ja luovasti yhdistéen.
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Nékokulma tuo esille erityisesti laadullisen tutkimuksen muovautuvuuden tutkimusproses-
sin kuluessa. Riippumatta suunnittelun laadusta, on tutkimusta harvoin mahdollista toteuttaa
ennalta ajatellun kaltaisesti. Liséksi kielikuvan kautta voi my0s osoittaa, ettd joustavuus pa-
rantaa tutkimuksen laatua siihen liittyvén uteliaisuuden, oivaltavuuden ja refleksiivisyyden
kautta. Utelias tutkija osaa ottaa kdyttoon erilaisia aineistoja ja metodeja sekd soveltaa niita
ennakkoluulottomasti tutkimuskysymyksiinsd. Oivaltavuus edellyttdd usein monipuolista ja
laajaa lukeneisuutta ja reflektiivisyys sitd, ettd tutkija pystyy pohtimaan tekemidén valintoja
ja kyseenalaistaa itsestddn selvana pidettyja asioita. Lisédksi tutkijan tulee ymmartdd, ettd hin
on osallisena tutkimuksessa ja hdanen kokemuksensa ja osaamisensa vaikuttavat tutkimuk-
sessa tehtyihin valintoihin. Néisté asioista seuraa, ettd jokaisen tutkijan tekemd tutkimus on

jossain méadrin ainutkertaista. (Eriksson & Koistinen 2014)

5.7.2 Laadullisen tutkimuksen arviointi

Eriksson & Koistinen (2014) esittivit tapaustutkimuksen, kuten muunkin tutkimuksen, tér-
keimmaéksi kriteeriksi sitd, ettd tutkimuskysymys on kiinnostava ja mielelldén yhteiskunnal-
lisesti merkittdva. Tama voi toteutua teoreettisesta tai kasitteellisestd ndkdkulmasta, kdytin-
non eldmaén tai tutkimukseen osallistuvien toimijoiden kannalta. Tatd lisdd, jos tutkimusky-
symys on mielenkiitoinen taloudellisesti, poliittisesti tai kansallisesti. Tutkittavan tapauksen
tulisi olla joko yleisluontoista ilmidta kisitteleva tai jonkin toimijan ndkdkulmasta erityinen

ja ainutlaatuinen.

Hirsjarvi & Hurme (2010, 189) pohtivat miti perinteisen reliaabeliuden ja validiuden tilalla
voidaan kéyttdd laadullisessa tutkimuksessa. He toteavat, ettd keskeiseksi nousee késiteana-
lyysi ja rakennevalidius, joka liittyy kysymykseen, koskeeko tutkimus sitd, mitd sen on ole-
tettu tutkivan. "Kdytetddnko tutkimuksessa kdsitteitd, jotka heijastavat tutkituksi aiottua il-
miotd”. Tutkijan on kyettdva dokumentoimaan, miten hidn on pdétynyt kuvaamaan ja luokit-
tamaan tutkittavien nikemyksid niin kuin hidn on sen tehnyt. Tutkijan on myds pystyttava
uskottavasti perustelemaan menettelynsé. Toinen tutkija voi silti padtya eri tulokseen, ilman

ettd se tarkoittaisi tutkimusmenetelman tai itse tutkimuksen heikkoutta.

Hyvén tapaustutkimuksen ominaisuuksiksi Eriksson & Koistinen (2014) luettelevat sen huo-
lellisen suunnittelun ja toteutuksen sekd loppuun saattamisen. He nostavat my0s esiin ta-

pauksen ja kontekstin perustellun rajauksen. Lisdksi he mainitsevat, ettd lukija tulisi
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vakuuttua siitd, ettd tutkija on késitellyn kaiken oleellisen aineiston eiké jittdnyt kriittisid
osia siitd tutkimuksen ulkopuolelle. Tapaustutkimuksessa tulee my0s osoittaa, ettd aineisto
on analysoitu tarpeeksi hyvin ja esittda riittdva ndytto ehdotetuista tuloksista. Samaa painot-
tavat my0s Hirsjarvi & Hurme (2010, 189). Reliabiliteetti koskee heiddn mukaansa juuri
tutkijan toimintaa ja aineiston analyysié. Tulosten tulee heijastaa tutkittavien ajatusmaailmaa
niin pitkdlle kuin mahdollista, pitden samalla mielessd, ettd haastatteluiden tulos on aina

seurausta haastateltavan ja haastattelijan yhteistoiminnasta.

Erds tapa tarkastella laadullisen tutkimuksen luotettavuutta Eskola & Suorannan mukaan
(2000, 212-214) on siitd ndkokulmasta, miten hyvin tutkimusteksti heijastaa tutkimuksen
kohdetta. He kéyttévit tastd ndkokulmasta termié luotettavuus ikkunana todellisuuteen. Sen
mukaan kiytdnteet, aineiston keruu ja analyysi ovat tutkimuksen logiikka. Tutkimuksesta
kirjoitettu teksti kuvaa tité logiikkaa mahdollisimman seikkaperdisesti, mutta ei milloinkaan
ole tiysin yhteneva sen kanssa. Téstd ndkokulmasta tarkasteltuna, validiteetin ja reliabilitee-

tin kisitteet soveltuvat heiddn mukaansa myds laadullisen tutkimuksen arviointiin.

Sisdinen validiteetti tarkoittaa esitetystd ndkokulmasta katsottuna tutkimuksen pétevyytté ja
sitd, miten hyvin teoreettiset ja kisitteelliset madrittelyt ovat sopusoinnussa. Se ilmentda tut-
kijan tieteellistd otetta ja tieteenalansa tuntemusta. Ulkoinen validiteetti kuvaa aineiston ja
siitd tehtyjen tulkintojen ja johtopditdsten vilisen suhteen pétevyyttd. Tutkimuksen havain-
not ovat mairitelmén mukaan ulkoisesti valideja silloin, kun ne kuvaavat tutkimuksen koh-

detta sellaisena kuin se on. (Eskola & Suoranta 2000, 213)

Erés tapa validointiin on ldhteiden luotettavuuden osoittaminen. Esimerkiksi haastateltavien,
jotka ovat mukana tutkimuksessa edustamassa tiettyd ryhméa, tausta ja tdhén tarkoitukseen
soveltuva kokemus voidaan tarkistaa. Toinen tapa validointiin on osoittaa, ettd tutkijan ja
tutkittavan tulkinnat vastaavat toisiaan. Tdma voidaan toteuttaa esimerkiksi antamalla haas-

teltavien tutustua tutkijan tekemiin tulkintoihin. (Hirsjirvi & Hurme 2010, 189)

Reliabiliteetti kuvaa sitd, miten vdhan tutkimuksen aineiston tulkinta sisalti4 sisdisia ristirii-
toja (Eskola & Suoranta 2000, 213). Se voidaan Hirsjarvi & Hurmeen (2010, 186) mukaan
madritelld kolmella tavalla. Ensimmaéinen néistd on se, ettd samaa henkil6a tutkittaessa, saa-
daan kahdella kerralla sama tulos. Toinen tapa mééritelld reliabiliteetti on, ettd kaksi arvioit-
sijaa paityy samanlaiseen tulokseen samasta aineistosta. Kolmas tapa ymmartia reliaabelius

on se, ettd kahdella rinnakkaisella tutkimusmenetelmaélld padstddn samaan tulokseen.
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Laadullisen tutkimuksen reliabiliteetin tarkistamiseksi, Eskola & Suoranta (2000, 213-214)
esittavit Gronforsiin (1982) viitaten kolme tapaa. [lmion yhdenmukaisuutta voidaan osoittaa
eri tavoin. Tétd he kutsuvat indikaattoreiden vaihdoksi. Useammalla haastattelukerralla ja
kysymilld samaa asiaa eri tavoin, voidaan osoittaa aineistonkeruumenetelmén tarkkuus tai
varmistaa ettd kyseessd on pysyva ilmid. Tutkimuksen objektiivisuutta voidaan varmistaa
useamman havainnoitsijan kéytolld. Aineiston tarkastelua erilaisista tai eri toimijoiden na-
kokulmasta parantaa Eriksson & Koistisen (2014) mielestd myos tutkimuksen kiinnosta-

vuutta.

Useamman toisiaan tukevan menetelmén kéyttod kutsutaan triangulaatioksi (Eskola & Suo-
ranta 2000, 214), joka on perinteinen tapaustutkimuksen arviointimittari (Eriksson & Kois-
tisen 2014). Silld pyritddn varmistamaan tutkimustulosten yhdenmukaisuus ja yhdensuun-
taisuus riippumatta metodologiasta. Tapaustutkimuksessa timi on tavanomaisesti tarkoitta-

nut laadullisen ja mééarillisen tutkimuksen yhdistdmistd samassa tutkimuksessa.

Vaikka se voikin rikastaa analyysia ja tulkintaa, Eriksson & Koistinen (2014) eivit kuiten-
kaan pidi triangulaatiota edellytyksend hyviélle tapaustutkimukselle, etenkdin jos kyseessé
on tulkinnallinen tapaustutkimus. Haastavaksi triangulaation kdyton tekee se, ettd siind esi-
merkiksi oletetaan kahden tutkijan tekevin aineistosta samanlaisia tulkintoja. Tulkitsevassa
tapaustutkimuksessa ei kuitenkaan ole yhtd oikeaa totuutta, jota tavoiteltaisiin. Oletuksena
sen sijaan on, ettd todellisuudesta on monia versioita, jotka riippuvat tilanteista ja toimijoista.
Hirsjarvi & Hurme (2010, 186) tuovat esille, ettd myds ihmisten toisistaan poikkeavat tul-
kinnat ja ajassa tapahtuvat muutokset vaikeuttavat vertailtavuutta. Tutkimuksen reliabilitee-
tin médrittdmisessa tulisi ndihin tapoihin siksi suhtautua varauksella, mutta triangulaatiota
voidaan heiddn mukaansa kuitenkin hyddyntdd, kunhan huomioidaan sen rajoitukset. (Hirs-

jérvi & Hurme 2010, 189).

6 Ratkaisumallin konstruoiminen

Testattavan konstruktion ldhtdkohtana hyddynnetdén pddosin aiemmin raportissa esiteltyja
Roth ym. (2012) ja Henttonen ym. (2014) malleja, jossa asukaspalveluita tarjotaan isénndin-
nin kautta. Malleissa isdnndintitoimisto toimii palveluiden vilittdjéna ja asiakkaan kontakti-

pintana sekd vastaa palveluiden laskutuksesta ja laadusta. Isdnndintitoimisto voi myds itse
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tuottaa osan palveluista. Mallien ollessa melko suurpiirteisid, niitd tiydennetién omilla alus-
tavilla ajatuksillani malliin liittyen seké tiedonhaulla, joka tapahtui ennen tdmén tutkimuk-
sen varsinaista aloittamista. Tarkoituksena on testata konstruktiota liiketoimintamallina, jota

voisin itse hyddyntdd yrittdjana.

Tassd luvussa kasitellyt asiat voidaan rinnastaa Kasanen ym. (1991) mukaisen konstruktii-
visen tutkimusotteen prosessin kolmeen ensimmaéiseen vaiheiseen. Néistd kaksi ensim-
miista, relevantin ja tutkimuksellisesti mielenkiintoisen ongelman etsiminen ja esiymmdr-
ryksen hankinta tutkimuskohteesta kasitelldian luvun alussa pintapuolisesti konstruktion taus-
taa kuvattaessa niiden ollessa tapahtuneita suurimmaksi osaksi ennen varsinaisen tutkimuk-

sen aloittamista.

Pédpaino luvussa on Kasanen ym. (1991) kolmannessa, eli Innovaatiovaiheessa ja ratkaisu-
mallin konstruoimisessa. Luku etenee noudattaen discovery driven planning metodin pro-
sessia siten, ettd konstruktion kuvaamisen jélkeen tehddédn alustavia oletuksia sen liiketoi-
minnallisesta elinkelpoisuudesta. Seuraavissa luvussa tétd rakennettua konstruktiota, eli lii-
ketoimintamallia ja sen oletuksia testataan haastatteluiden ja muun ldhdemateriaalin tie-
doilla. Taman jélkeen konstruktiota muokataan saatujen tietojen pohjalta, jotta se olisi to-

teuttamiskelpoinen.

Alkuperiisen sovellus discovery driven planning metodista pohjautuu vahvasti litketoimin-
nan suunnitteluun numeroiden valossa ja suunnitelmien muokkaamista kerdtyn tiedon pe-
rusteella tehtyjen laskelmien kautta (McGrath & MacMillan 1995). Laskelmien ollessa lii-
ketoiminnan elinkelpoisuuden osoittamisessa kriittisid, myds tdssd tutkimuksessa suunnitel-
mien realistisuutta tarkastellaan metodin alkuperdisen esimerkin mukaisesti laskemien
avulla. Taman lisdksi discovery driven planning soveltuu metodina mielestdni myos liike-
toimintamallin laadulliseen analysointiin. Metodia hyodynnetdénkin padasiallisesti télla ta-
solla selvitettdesséd konstruktion soveltuvuutta ja kiinnostavuutta niin asiakkaille kuin palve-

lun tuottajillekin.

6.1 Ongelman tunnistaminen

Kasanen ym. (1991) konstruktiivisen tutkimusprosessin mallissa ensimmadiset vaiheet ovat

relevantin ja tutkimuksellisesti mielenkiintoisen ongelman etsiminen ja esiymmdrryksen
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hankinta tutkimuskohteesta. Erityisesti sanamuoto ongelman etsiminen viittaisi tietoiseen
toimintaan, jossa tutkija pyrkii l0ytiméain ongelman tutkittavaksi. Tadméan tutkimuksen on-
gelma 16ytyi pikemminkin asiakasnidkokulmasta ja omasta tarpeesta asukaspalveluille, joten
kyseesséd voidaan sanoa olevan sovellus Agarwal & Shah (2014) késitteleméstd kayttdjalah-
toisestd yrittdjyydestd (User entrepreneurship). Isénndinnin osalta kyseessa on ollut pikem-
minkin litketoimintamahdollisuuden havaitseminen nykyisessd markkinatilanteessa. Voge-
lin (2017) mallin mukaisista, liitketoimintaidean kehittimisen prosessin kdynnistdvista teki-
joistd vaikuttivat siis vahintddnkin tunnistettu tarve markkinoilla seké jossain madrin kirjoit-
tajan oma halu aloittaa yritystoiminta. Toki Kirznerin (1973) mainitsema yrittdjdméainen
valppaus oli varmasti ldsnd my0s havaintojen yhdistamisessa niin, ettd ne oli mahdollista

nahda tilaisuutena.

Tarve asukaspalveluille ja niiden hankkimiselle vélityspalvelun kautta 1dhti omasta koke-
muksestani ja haasteista kodin siivouksen hankkimisessa. Haasteeksi muodostuivat tiedon
hankinta ja tilausprosessi. Internet hakujen avulla oli helppo 16ytda palveluntarjoajien mai-
noksia ja kotisivuja. Palvelun ollessa hankalasti standardoitavaa, yritysten vertailu oli kui-
tenkin vaikeaa ja kullakin tarjoajalla ensimmdiinen askel oli kodin kartoituskdynti. Lisdksi
tilaustapa oli usein verkkolomakkeen tdyttiminen ja yhteydenottopyyntd. Koin prosessin
vaivalloiseksi ajassa, jolloin moni palvelu on mahdollista tilata suoraan verkkopalvelusta

haluamalleen ajalle.

Kokonaisuutena siivouksen palvelun ostaminen tuntui hankalalta, varsinkin tilanteessa,
jossa tarve palvelulle oli vain ajoittain silloin kun muita kiireitd oli poikkeuksellisen paljon.
Tédma sai minut kysymaéan itselténi, miksi siivouksen tilaamisen tulisi olla hankalampaa kuin

esimerkiksi hiustenleikkuun tai autohuollon varaaminen.

Siivouksesta ajattelu laajeni muihin kotona suoritettaviin palveluihin, kuten pienremontoin-
tiin, koiran ulkoilutukseen ja kotona konttority6ti helpottaviin palveluihin. Ndidenkin hank-
kiminen ilman sosiaalisten kontaktien tarjoamaa tietoa vaikutti internet hakujen perusteella
vield siivoustakin hankalammalta. Uskoin, ettd omat tarpeeni olivat melko yleisid ja palve-

luille voisi olla kysyntdd, jos ostaminen tehtdisiin helpoksi ja hinta olisi houkutteleva.

Pohtiessa mitd kautta kodin palvelut olisivat luonnollista tilata, ajatukset kdéntyivit isén-

ndintitoimistoon. Se vaikutti taholta, jolla olisi kootusti tietoa eri palveluiden tarjoajista
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alueella, niiden laatutasosta seki hinnoista. Lisdksi asukkailla, kuten itselldni oli jo olemassa

jonkinlainen suhde isdnndintitoimistoon taloyhti6td koskevien palveluiden kautta.

Asukaspalveluiden tarjoaminen isdnndintitoiminnan asiakkaille voisi helpottaa asiakkaiden
hankkimista ja tuoda kilpailuetua, silld kilpailevat toimistot eivét toistaiseksi tarjoa vastaavia
lisdpalveluita. Kannustimena liiketoimintamallin jatkotutkimuksille toimivat my0s alusta-
van selvityksen perusteella toimivat myds Roth ym. (2012), Henttonen ym. (2014) ja Nie-
minen (2020) tutkimukset, joiden perusteella asukaspalveluiden tarjoaminen isdnndintitoi-

minnan kautta olisi luontevaa.

Isdnndintitoimistot eivit kuitenkaan ole juuri kehittineet asukaspalveluiden vilityksen
tarjontaa. Omasta ndkdkulmastani vaikutti kuitenkin loogiselta aloittaa isdnndinnin liiketoi-
minnasta, silld markkinatilanne vaikutti houkuttelevalta, riski melko pienelti ja alalle menon
kynnys matalalta. Tésta olisi mahdollista laajentaa myohemmin asukaspalveluiden vélityk-
seen. Toimimalla ensin isdnndinnin parissa olisi mahdollista kehittdd palveluiden vilityk-
sessd toimiva konsepti iteratiivisesti palvelusta kiinnostuneiden is@nndinnin asiakkaiden
kanssa. Samalla isdnndinnin kautta olisi mahdollista verkostoitua ja keskustella toiminta-
mallista palveluntuottajien kanssa, silld taloyhtiot kdyttdvit usein lukuisia palveluita kiin-

teistojen ylldpitoon ja parannuksiin.

6.2 Liiketoimintamallin kuvaus

Aiemmissa tutkimuksissa palveluiden ostamisen suurimmat esteet ovat olleet tiedon puute,
hinta, itse tekemisen kulttuuri ja ostamisen hankaluus. Tutkimuksiin vastaajat ovat korosta-
neet mm. ammattitaidosta ja kodin yksityisyyden suojelusta koostuvan luottamuksen tunteen
olevan tirked tekijd asukaspalveluita ostettaessa. Jotta konstruktio olisi liikketoiminnallisesti
toimiva, tulisi konstruktion vastata ndihin ongelmiin ja vaatimuksiin samalla kun palveluita

tarjoavien tahojen tulisi pitdd toimintamallia houkuttelevana tyon hankkimiseksi.

Roth ym. (2012), Huuskonen ym. (2013) ja Henttonen ym. (2014) mallien piirteet yhdistet-
tdessd isdnndintiyritys on integraattori, jonka kautta asiakkaat voisivat keskitetysti hankkia
tarvitsemansa palvelut esimerkiksi sdhkoistd palveluportaalia hyddyntéden. Isdnndintiyritys
toimii télloin muiden yritysten tuottamien palveluiden vilittdjidné ja kokoaa palvelun tuotta-

jista koostuvan verkoston, jota se hallinnoi. Aiempien tutkimusten mallit muodostavat
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taménkin tutkimuksen konstruktion pohjan. Mallien ollessa melko suurpiirteisid, on mm.
tilausprosessin ja hinnoittelun yksityiskohdat tdydennetty oman nidkemykseni perusteella.

Konstruktion mukainen malli on hahmoteltu alla olevaan kuvaan 20.
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Kuva 20 - Konstruktion mukainen liiketoimintamalli visuaalisesti esitettyni

6.2.1 Prosessi

Kysynnén ja tarjonnan yhdistdmisessd on jarkevdd hyodyntdé digitalisaation tuomaa tehok-
kuutta ja kéyttda prosessissa verkkopalvelua ja dlypuhelinsovellusta. Sovellus tulisi olla in-
tegroitu palveluntarjoajan kalenteriin, josta halutut ajat siirtyisivat automaattisesti sovelluk-
seen asiakkaiden varattaviksi. Jos palveluntarjoajalla ei olisi sdhkoistd kalenteria kdytossa,

hinell4 tulisi olla mahdollisuus itse tdyttia tarjottavat ajat sovellukseen.

Asiakkaan tehdessd varauksen, tieto siirtyy reaaliajassa palveluntarjoajalle, joka kuittaa va-
rauksen vahvistetuksi ja voi tarvittaessa esittdd asiakkaalle tarkentavia kysymyksid. Asiak-
kaalla on my6s mahdollisuus suodattaa ndkymédnsi niin, ettd han nékee vain haluamansa
tarjoajat. Tdma helpottaa esimerkiksi tilanteissa, jossa hidn haluaa tilata siivouksen samalta

tekijéltd kuin aiemmin.

Kun palveluntarjoaja kuittaa palvelun suoritetuksi, laskutetaan asiakkaalta hénen kaytta-

méansd palvelu. Tdmin jdlkeen vélityspalvelu tilittdd palveluntarjoajalle asiakkaalta
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laskutetun summan védhennettynd viélityspalvelun palkkiolla. Tdlloin palveluntarjoajalle
muodostuu kustannus vain laskutettavasta tyostd. Toinen vaihtoehto isdnndintitoimiston an-
sainnalle olisi veloittaa palveluiden tuottajilta liittymismaksu palveluun tai kuukausittainen

summa verkoston jisenyydesta.

Palvelutapahtuman jilkeen asiakkaalla olisi mahdollisuus sdhkoisen alustan kautta antaa ar-
vioida palvelu. Numeropohjaisista arvioista muodostuisi kullekin palveluntarjoajalle kes-
kiarvo, jonka muut asiakkaat nékisivit palvelua varatessaan. Lisdksi asukkailla olisi mah-

dollisuus jattad sanallista palautetta muiden luettavaksi.

6.2.2 Hinnoittelu

Palveluiden hinnoittelussa on kaksi eri vaihtoehtoa. Isénndintiyritys voisi neuvotella kiinteét
hinnat, joilla palveluntarjoajat kutakin palvelua myisivit. Todennédkdisesti tehokkaampaa
olisi kuitenkin, ettd kukin palveluntarjoaja mairittda itse palvelunsa hinnan, joka voisi vaih-
della myos eri péivien ja kellonaikojen vélilld. Télloin kysynti ja tarjonta ohjaavat hinnan

muodostumista dynaamisesti.

Varsinkin arjen palveluiden yksilollisyydestd ja tarkan sisdllon hankalasta ennakoitavuu-
desta johtuu, ettd niiden hinnoittelu on luontevaa perustua tyon tekemiseen kuluneeseen ai-
kaan. Tyypillinen tapa on antaa asiakkaalle etukéteen arvio tyon lopullisesta hinnasta ja las-
kuttaa toteutuneen ajan mukaan. Tilloin asiakas tietdd tilausta tehdessdén maksamansa tun-
tihinnan ja arvion kokonaiskustannuksesta, mutta ei tarkkaa loppusummaa. Tdma ei ole asi-
akkaan nidkokulmasta optimaalista, silld hédn ei etukéteen tiedd palvelun lopullista hintaa.
Monien asukaspalveluihin rinnastettavien palveluiden hinnoittelu on nykyisin toteutettu talla
tavalla, joten se lienee kuitenkin asukkaalle hyviksyttivad. Kotitoimisto- ja asiantuntijapal-
veluissa tilanne voi olla toinen. Palvelut ovat helpommin standardoitavissa, joka mahdollis-
taa kiintedn hinnan maéérittimisen etukédteen. Tadméa on todennikdisesti myoOs asiakkaiden

odotus.

6.2.3 Palveluvalikoima

Tarjolla oleva palveluvalikoima muotoutuu lopulta véhitellen kysynnén ja tarjonnan kautta.

Todennikdoisesti se kuitenkin siséltiisi aiempien tutkimusten tulosten mukaisesti mm. kodin
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siivousta ja ikkunoiden pesua, pienremontointia sekd kodinkoneiden ja huonekalujen asen-
nusta (Henttonen 2014). Arjen palveluiden lisdksi my0s jotkut kotitoimiston palvelut tai asi-
antuntijapalvelut voivat olla kiinnostavia. Niistd varsinkin asuntosijoittajille kohdistetuille
vilitys- ja hallinnointipalveluille voi olla kysyntai, silld nditd on jo joidenkin isdnndintiyri-

tysten palveluvalikoimassa.

6.2.4 Asiakkaat

Pédasiallisina asiakasryhminé voidaan ndhdd mm. Varjonen ym. (2007) tutkimuksen mukai-
sesti yksin asuvat, lapsiperheet ja ikddntyneet. Ndiden lisdksi myds urasuuntautuneet seka
kotitoimistossa tyoskentelevit voivat olla kiinnostuneita palveluista. Yksin asuvilla ei vélt-
tamétté ole taitoja tai mahdollisuuksia tehdd kaikkea itse, joten avun ostaminen voi olla hou-
kuttelevaa. Lapsiperheilld on usein ns. “ruuhkavuodet” eldmissiin, joten aika itse tekemi-
seen voi olla rajallista. Sama tilanne on urasuuntautuneilla henkil6illd, minké lisdksi he voi-
vat olla maksukyvyltdin ja halukkuudeltaan houkutteleva asiakasryhma. Ikdihmisten jaksa-
minen ja fyysinen kunto puolestaan tekee palveluiden ostamisen heille houkuttelevaksi. Esi-
merkiksi kotitoimistossa tydskentelevit voivat puolestaan palveluja kdyttdmalld keskittya
tyontekoon. Heilld ei myoskddn aina ole mahdollisuutta hankkia tarvittavia laitteita ja tiloja

itse.

Isanndintiyrityksen ollessa osana litketoimintamallia koostuu asiakaskunta 1dhtokohtaisesti
taloyhtioissd, eli useimmiten kerros- ja rivitaloissa asuvista ihmisistd. Tdmé tekee toiminta-
mallista tehokasta myds palveluiden tuottajien ndkokulmasta, silld kerrostaloissa on suuri
maérd potentiaalisia asiakkaita pienelld alueella. Mallia voidaan kuvitella tosin laajennetta-

van my0s omakotitaloihin, jolloin palveluvalikoima laajenisi mm. piha- ja puutarhatoihin.

6.2.5 Palveluntarjoajat

Palveluntarjoajat ovat mallissa ensisijaisesti ammatinharjoittajia tai pienid yrityksid, joissa
omistajat itse tekevét suorittavan tyon. Talloin ketjussa viltytddn yhdelta kate- ja kustannus-
kerrokselta verrattuna tilanteisiin, joissa tyon suorittaja toimii palkkasuhteessa laskuttavaan

yritykseen. Ty voidaan tilloin tarjota asiakkaalle edullisemmin. Asukaspalveluita tarjoavat
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pienyrittdjdt ja ammatinharjoittajat eivit useinkaan markkinoi aktiivisesti palveluitaan. Malli

tarjoaisi heille joustavan kanavan lisdtyon hankkimiseksi.

Yhtenid houkuttelevan vaihtoehtona palveluiden tarjontaan on myds osa-aikaisten kevytyrit-
tdjien hyddyntdminen. Ndma voivat koostua osa-aikaista tyotd hakevista henkil6istd, opis-
kelijoista tai eldkeldisistd. Tyonteko opiskelijoiden ja eldkeldisten keskuudessa on melko
runsasta ja niista voisi 10ytyé kiinnostusta poimia yksittdisid toimeksiantoja joustavasti (Ela-
keturvakeskus 2022; TEM 2012). Heidén rekisterdityessdén kevytyrittdjiksi, mallin yhteis-
kunnallinen etu tulisi my6s ndkyvammaksi, josta voisi olla hyotya esimerkiksi julkista ra-

hoitusta haettaessa.

6.2.6 Tavoitteet

Erityisesti asukaspalveluiden vilityksen osalta konseptin taloudellinen arviointi on haasta-
vaa. Vastaavaa liiketoimintaa ei ole tilld hetkelld Suomesta 10ydettévissé niin, ettd lukuja
olisi mahdollista verrata. Tavoitteena tutkimuksessa on tarkastella konstruktiota ja kehittdd
siitd testattu ja toimiva malli, joten kiintedn tuottotavoitteen asettaminen ei ole tarkoituksen-
mukaista. Painopiste taloudellisessa analyysissa onkin sen sijaan arvioidut kustannukset ja
niiden perusteella laskettava liiketoiminnan volyymi, jolla kustannukset tulevat katetuksi,
eli ns. break even piste. Discovery driven planning metodiin verrattuna, eroaa analyysin jér-
jestys siten McGrath & MacMillan (1995) esittimastd, jossa prosessin kidynnistda taloudel-
linen tuottotavoite. Koen ratkaisun kuitenkin perustelluksi osana konstruktiivista tutkimus-

menetelmaa.

7  Konstruktion testaaminen

Konstruktiivisen tutkimusotteen mukaisesti, rakennettua konstruktiota tulee testata sen toi-
mivuuden osoittamiseksi (Kasanen ym. 1991). Periaate noudattaa Discovery driven planning
metodin vaiheistusta, jossa prosessin alussa rakennetun mallin oletukset listataan ja niité tes-
tataan iteratiivisesti mallia samalla muokaten. Tutkimuksen ollessa luonteeltaan laadullinen,
metodia on sovellettu niin, ettd oletuksista suuri osa on laadullisia litketoimintamallin tes-

taamisen mahdollistamiseksi my0s korkeammalla abstraktion tasolla. Laadullisten oletusten
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testaaminen toteutetaan padosin haastatteluiden ja niistéd saatujen tietojen avulla. Taloudelli-
set oletukset testataan padosin kirjallisen ldhdemateriaalin avulla ja vertaamalla niisté tehtyja

johtopddtoksid haastatteluista saatuihin tietoihin.

Tédma luku on jaettu eri sidosryhmien ndkdkulmien mukaisesti. Tarkastelen ensin potentiaa-
listen asiakkaiden ndkemyksid haastatteluiden ja tdhén pohjautuvan oman analyysini perus-
teella. Tamain jélkeen kasittelen palveluntarjoajien esiin nostamia asioita, jonka jdlkeen ana-
lysoin asukaspalveluiden vilitystoimintaa isdnndintiyrityksen ndkdkulmasta. Luvun lopussa
laadin taloudellisen analyysin molemmista liiketoiminnoista konstruktion taloudellisen rea-

lismin selvittamiseksi.

Tutkimuksen aineistona on 23 ihmisen haastattelut, jotka edustavat testattavan liiketoimin-
tamallin mahdollisia asiakkaita ja vélitettdvid resursseja tuottavia palveluntarjoajia. Haastel-
tuithin kuuluu myds isdnndintialaa edustavia, asukaspalveluiden vélityksen parissa tydsken-
nelleitd sekd aihetta aiemmin tutkinut henkild. Nelja haastatelluista toimii my0ds asuntosi-
joittajana ja yksi IT-asiantuntijana. Potentiaaliset asiakkaat on valittu niin, ettd jokainen mal-
lin kuvauksen mukaista asiakassegmenteistd on edustettuna haastatelluissa. Osa haastatte-
luista on toteutettu useassa osassa tutkimuksen edetessid. Haastatellut henkilot ja kaytetty

luokittelu on taulukoitu liitteessa 2.

7.1 Asiakkaiden nidkokulma

Potentiaalisten asiakkaiden nidkemykset kiinnostuksesta asukaspalveluita kohtaan ja osto-
padtokseen vaikuttavista tekijoistd mukailevat padosin aiempien tutkimusten tuloksia. Haas-
tateltavien antamat vastaukset asukaspalveluiden tarpeesta ja esitellystd liiketoimintamal-
lista vaihtelivat suuresti, suurimman osan ollessa hyvin positiivisesti ajatukseen suhtautuvia

tai vahintdinkin tunnistivat satunnaisen tarpeen.
“Hyvd idea! Kdyttdisin heti.” (Asiakas, Helsinki)

”...olen itse ihmetellyt, ettd miksi isdnnéitsijéit ei laajenna tarjoamaa. Itse ottaisin heti
kotiini siivoojan esim. kerran kuussa, jos minulle is@nnéintiyrittdjd tarjoaisi sitd.” (Asia-

kas, Hamina)

“Jatkuvalle siivoukselle en koe tarvetta, mutta erityistilanteessa voisin kylld olla kiin-

nostunut tilaamaan.” (Asiakas, Kouvola)
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Toisaalta myds joitain vastakkaisia ndkemyksid ilmeni.
”Mind teen itse kaikki. En siivoojille ala maksamaan.” (Asiakas, Lahti)

Yleisend havaintona voidaan mainita useammassa haastattelussa esiin tullut ero asiakkaiden
suhtautumisessa palveluiden ostamiseen padkaupunkiseudun ja muun Suomen vilillad. Kult-
tuurillinen muutos etenee aineiston perusteella nopeammin Helsingissé ja sen ymparistossa,
kuin muissa kaupungeissa, joissa haastatellut asuivat. Kiinnostus palveluiden ostamista koh-
taan oli pddkaupunkiseudulla asuvilla suurempaa ja heilld oli myds muita haastateltuja enem-
min kokemusta asukaspalveluiden kayttdmisestd. Erdét haastateltavat toivat lisdksi esiin
tuntemuksensa yleisestd suhtautumisesta palveluiden ostamiseen. Sen mukaan Suomessa
pitkddn vallalla ollut itsepalvelua suosiva arvomaailma olisi jo muuttunut vihintdénkin Hel-

singin seudulla enemmén palveluiden ostamista suosivaksi.

7.1.1 Valikoima

Asiakkaita kiinnostavia palveluita on kasitelty useammassa tutkimuksessa aiemmin (Varjonen ym.
2007; Aalto ym. 2010; Tyvimaa & Kananen 2011) ja tdman tutkimuksen haastatteluiden pohjalta
tehdyt havainnot vahvistavat aiempien tutkimusten ndakemyksia. Naiden perusteella aiemman
maarittelyn mukaisista arjen palveluista mm. siivous, pienremontointi ja kodin kunnostustyot, ik-

kunoiden pesu ja huonekalujen asennus herattivat kiinnostusta haastatelluissa.

Kotikonttorin palvelut eivat sen sijaan herdttdneet haastatelluissa mainittavaa kiinnostusta. Haas-
tatteluiden perusteella ihmiset saavat hoidettua kotikonttorilla tyoskentelyyn liittyvat tarpeensa
vahintaankin tyydyttavalla tasolla jo nykyisin tydnantajiensa tarjoamien tydkalujen ja omien ratkai-
suidensa kautta. Poikkeuksen tastd muodosti ajoittainen hiljaisen tyotilan lyhytaikainen vuokraus,
mutta talloin tilan tulisi kuitenkin olla lahelld henkilon kotia, helposti saatavilla, mieluisa ja edulli-

nen.

Asiantuntijapalveluihin liittyva kysynta oli haastatteluiden perusteella kaksijakoista. Suurin osa
naista palveluista ei herattanyt mielenkiintoa, silla haastateltavat eivat kokeneet niille tarvetta.
Vain harvoin tarvittavien ja arvokkaampien palveluiden, kuten asunnon myymisen osalta haastatel-
tavat halusivat mieluummin valita palveluntarjoajan vapaasti itse. Asuntosijoittajien hyodyntamat
palvelut, kuten vuokralaisten vilitys ja hallinnolliset ty6t vuokraisten vaihtumisen yhteydessa sen
sijaan olivat kiinnostavia niille haastatelluille, jotka omistivat sijoitusasuntoja. Moni heistd myos

hyodynsi vastaavia palveluita jo talla hetkella.
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Eraanéd mielenkiintoisena tuloksena voidaan mainita erdiden haastateltujen mainitsema kiin-
nostus tilata palveluita muille kuin itselleen tai haastatellun omaan kotiin. Tdma ilmeni ha-
lukkuutena ostaa esimerkiksi huonekalujen kokoamista toisessa kaupungissa asuville van-
hemmille. Tdhdn luokkaan voidaan laskea my0s haastateltujen asuntosijoittajien hyodynta-
mit hallinnolliset palvelut sekd kiinnostus vuokraamiensa asuntojen ajoittaisiin kunnostus-
toihin.

Laajennettaessa palveluiden kayttdjid myos omakotitaloissa asuviin, ilmeni haastatteluissa
kiinnostusta esimerkiksi lumen luonnin ja katolta pudottamisen ostamiseen omien vanhem-
pien kotiin. Kotitalousvihennyksen ulottuminen my®ds tiettyihin vanhempien luona suoritet-

tuihin palveluihin vaikutti kiinnostukseen positiivisesti.

7.1.2  Helppous

Erés kiinnostusta merkittdvésti ohjaavista tekijoistd haastatteluiden perusteella on ostamisen
helppous. Nykyisin dlypuhelimella ja verkkopalveluiden kautta tehtdvit ostokset ja varauk-
set ovat arkipdivdd haastatelluille monien palveluidenkin kohdalla. Asukaspalveluissa toi-
mintamalli perustuu kuitenkin nykyisin vield padosin tarjouspyyntdihin ja tapauskohtaiseen
sopimiseen. Néin toimittaessa, mahdolliset asiakkaat kokivat ostamisen hankalaksi ja kiin-

nostusta laskevaksi.

On ymmarrettdvad, ettd palveluiden yksilollisen luonteen vuoksi niiden standardointi on
hankalaa. Vaikuttaisi kuitenkin sille, ettd tilausprosessin monivaiheisuus ja asiakkaan ko-
kema vaiva vihentdvit kysyntéa ja palveluiden kdyttod. Toistuvasti samalta toimittajalta ti-
lattujen ja yksinkertaisempien palveluiden kohdalla ongelma on pienempi, silld palveluntar-

joaja pystyy arvioimaan ty0osuorituksen paremmin etukiteen.

Haastatteluissa kdvi myos ilmi, ettd asiakas voi kokea tilaamisen vihemman vaivalloiseksi,
jos hén voi olla yhteydessi eri tarpeiden osalta samaan paikkaan, kuten isdnndintitoimiston
asiakaspalveluun. Téltd osin tulokset vahvistavat mm. Varjonen ym. (2007) mainitsemaa
asiakkaiden halua hankkia palvelut ”yhdeltd luukulta.” Monilla haastatelluista oli kuitenkin
vahva preferenssi tehdé tilaukset sdhkoisesti esimerkiksi dlypuhelimen sovelluksen avulla.
Mahdollisuutta olla tarvittaessa varauspalveluun puhelimitse yhteydessi tosin arvostettiin ja

1akkddmmat haastatellut pitivét myos tilausta puhelimella mieluisampana vaihtoehtona.
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7.1.3 Luottamus

Luottamus osoittautui haastatteluiden perusteella erittdin tirkedksi tekijéksi palveluiden ti-
laamista pohdittaessa, kuten aiemmissakin tutkimuksissa on tuotu esiin. Luottamus palve-
luntarjoajia kohtaan on melko laaja kisite ja sisdltdd useita ndkokulmia. Tdmén tutkimuksen
haastatteluissa luottamus ja siithen liittyvat huolet painottuivat yksityisyyden tunteeseen.

Omaan turvallisuuteen liittyvid tekijoitd ei sen sijaan maininnut yksikéén haastatelluista.

Useimmin luottamukseen laskettavista tekijoisté esiin nousi kotiin ja omiin tavaroihin liitty-
vit epamiellyttdvit tunteet sen seurauksena, ettd vieras ihminen olisi haastateltavan yksityi-
sessd tilassa. Kuten erds haastateltava asian ilmaisi: ”Koti on pyhd” (Asiakas, Kouvola). Erds

haastateltava myos liitti saman negatiivisen tunteen myos muuttopalvelun kayttimiseen.

"En haluaisi, ettd joku ihan tuntematon kédy mun tavaroita Iépi. Tuntuu pahalta aja-
tella, ettd pddsee ihan vapaasti késiksi kaikkeen, kun en ole itse missddn Iéhelld.”

(Asiakas, Lahti)

Asukaspalveluita tarjoavan yrityksen tulisi haastatteluiden perusteella 10ytaa keinoja véhen-
tdd yksityisyyden suojelusta aiheutuvaa palveluiden ostamisen karttamista. Tédssd voisi aut-
taa esimerkiksi palveluntarjoajan kuvallinen esittely tilauspalvelussa ja muiden asiakkaiden
antamat arviot. lhmisen itsensé tuntemien henkildiden arviot ja suositukset ovat tehokas tapa

parantaa késitystd tuotteesta tai palvelusta.

Palveluiden tilaaminen isdnndintiyrityksen vélittdménd tukee haastatteluiden mukaan luo-
tettavuuden tunnetta. Isdnndintiyritys toimii asukkaan mielestd jossain miérin laadun ta-
keena ja laskee ostamisen kynnystd. Useampi vastaaja koki, ettei hdnen tarvitse isdnndinti-
toimiston kautta palvelun hankkiessaan ottaa riskid huonosta palvelusta tai ndhda vaivaa pal-

veluntuottajan laadun selvittdmiseksi.

” Jos se tulee isdnndinti firman kautta, niin uskoisin itse, ettd siihen voi luottaa ja ndin

ollen tilaisin palvelun.” (Asiakas, Hamina)

Turvallisuuteen liittyvit huolet haastatelluilla liittyivat 1dhinnd heiddn omaisuuteensa ja oli-
vat samalla yhteydessé yksityisyyden tunteeseen. Moni haastateltava vierasti ajatusta, etti
palvelu tapahtuisi hdnen kotonaan silloin kun hén ei itse ole paikalla. Vastaajien mielipide
tosin muuttui suopeammaksi, jos kyseessd oli hénelle entuudestaan tuttu henkild tai tilan-

teissa, jossa hén olisi isdnndintitoimiston tai kiinteistohuoltoyhtion edustaja. My0s se, etti
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asunnossa kivi useampi henkilon samaan aikaan, koettiin positiivisemmaksi kuin yksittdisen

henkilon kéynti.

Tietyt asukaspalvelut soveltuvat suoritettavaksi parhaiten silloin, kun asukas ei itse ole ko-
tona tai se on asukkaalle mieluisampaa. Esimerkiksi siivouksen asukas saattaa haluta tapah-
tuvan hénen poissa ollessaan. Joidenkin palveluiden tarve saattaa myos syntya siitd, ettd asu-
kas ei ole kotona tiettynd aikana. Téllaisia palveluita voivat olla esimerkiksi koiran ulkoilu-
tus tyOpdivin aikana tai viherkasvien kastelu lomamatkan vuoksi. Haastatteluiden perus-
teella voidaan pééatelld asukkaan poissa ollessa suoritettavien palveluiden rajautuvan 1dhinna
toistuviin palveluihin, kuten siivoukseen tai tilanteisiin, joissa palvelun suorittaja on asiak-

kaalle luotettu henkild tai edustaa luotettua tahoa, kuten isdnndintiyritysté.

7.1.1 Joustavuus

Palvelutapahtuman joustavuus asiakkaan ndkokulmasta on tekijé, joka vélityspalvelun tulee
haastatteluiden perusteella pitdd mielessd toimintamallia suunniteltaessa. Erddt joustavuu-
deksi tdssd luokiteltavat asiat, kuten mahdollisuus palvelun kertatilaukseen esimerkiksi ko-
din siivouksen kohdalla, olivat seikkoja, jotka olisivat erdille haastatelluille ratkaisevassa

asemassa palvelun ostopdatoksessa.

Ajan varaaminen riittdvan tarkkaan heille sopivana oli osalle haastatelluista tarkeda. He kui-
tenkin kokivat, ettd myos epamaardisempi, esimerkiksi pdivén tasolla tapahtuva varaus riitti,
jos palvelun suorittaja on varauksen jélkeen yhteydessd sopiakseen tarkemman ajan. Ajan
tarkkaan varaukseen liittyi erddlld haastateltavalla myos epdily palvelun suorittajan saapu-

misesta.

"Kylld minéd haluaisin tietéd mahdollisimman tarkkaan, milloin on tulossa. Mikdén ei
ole drsyttdvdmpdd, kuin odottaa kotona koko pdivd jotain...ja sit jos se ei vielé tule-

kaan.” (Asiakas, Lahti)

Eréidt joustavuudeksi kasitettdvét tekijat néhtiin koettua palvelutasoa nostavaksi ja sen myoti
kiinnostusta lisddviksi seikoiksi. Naistd mainittiin esimerkkind kodin kunnostustdiden yh-
teydessé esiin tulleiden lisdtoiden tekeminen samalla kidynnilld, kdytettdvissd olevan ajan

puitteissa. Myo0s palveluprosessin joustavuutta arvostettiin haastateltujen keskuudessa.
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Esimerkkind téstd kodin avainten nouto asiakkaan tyopaikalta sen sijaan ettd asiakas odot-

taisi kotona palveluntarjoajan saapumista.

7.1.2 Laatu

Palveluiden yksil6llisyyden vuoksi niiden laadun maéérittiminen etukéiteen on hankalaa
my0s haastateltujen mielestd. Moni haastatelluista sanoi pystyvénsi jdlkikdteen ndkemaién,
onko tyon laatu hyvéid. Sen etukdteen madrittiminen sen sijaan koettiin hankalaksi. Erds
haastateltava madritteli laadun tyon suorittajan tdsmallisyydeksi ja sovitun tyon suoritta-

miseksi.
“Tulee ajallaan ja tekee sen mitd pitddkin.” (Asiakas, Lahti)

Laadun késitys sisédlsi saman haastateltavan kohdalla myds palveluntarjoajan viestinndn

poikkeustilanteissa, esimerkiksi aikataulun viivastyessa.

“Kylldhdn sen hyvin ymmdirtdd, jos jotain pienid muutoksia aikatauluun tulee ja siitd
ollaan yhteydessd. Mutta tuppaa olemaan kummallisia katoajia eivétké ilmoittele mi-

tddn. Sitd mind en hyvdksy.” (Asiakas, Lahti)

Etukéteen ndhtivilld olevat vertaisarviot palvelun suorittajasta koettiin haastatteluissa posi-
tiiviseksi asiakkaiden taholta. Arvioiden vaikutus korostui, jos arvion antaja olisi palvelun
ostoa harkitsevalle asiakkaalle entuudestaan tuttu henkild. Vertaisarviot vaikuttivat usean
haastatellun mielesta positiivisesti seké laatumielikuvaan ettd palveluntarjoajan luotettavuu-
teen, vaikka eivédt poistaneetkaan yksityisyyden tunteen aiheuttamaa epamiellyttivédéd tun-
netta. Halukkuus antaa arvioita omalla nimelldin sen sijaan vaihteli haastateltujen valilla

jonkin verran. Erityisesti negatiivista palautetta ei usein haluttu antaa omalla nimella.

7.1.3 Hinnoittelu

Hinnoittelumallin osalta haastatteluiden tulokset vastasivat odotuksia ja markkinoiden tyy-
pillistd tapaa. Haastateltavat olivat palveluita ostaessaan yleisesti tottuneet aikaperusteiseen
hinnoitteluun tehdyn tyon keston mukaan. Tdtd hinnoittelumallia he my6s odottivat arjen

palveluiksi luokiteltavilta asukaspalveluilta. Ainoat epiilykset tyon varsinaisen keston
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mukaan médrdytyvad hinnoittelumallia kohtaan liittyivét tilanteisiin, joissa he eivit itse olisi

paikalla palvelua suoritettaessa.

Eradt haastatellut kokivat, ettd tieto lopullisesta hinnasta etukéteen olisi positiivinen ja osta-
mista helpottava asia. Toisaalta haastatellut nostivat esiin myos epdilyksid, ettd maksettu
hinta siséltdisi talloin “turhan paljon varmuusmarginaalia” palveluntarjoajan suunnalta ja
johtaisi korkeampaan hintaan, kuin tyon suorittamisen jilkeen madrdytyva hinta. Sen sijaan
esimerkiksi asuntosijoittajien hallinnolliset palvelut odotettiin olevan kiintedsti hinnoitel-

tuja.

7.2 Palveluntarjoajien ndkdkulma

Palveluntarjoajiksi soveltuvissa tehtdvissa tyoskentelevit haastatellut olivat varovaisen kiin-
nostuneita tyon tarjoamisesta valityspalvelun kautta, mutta moni nosti esiin my0s epdilyksi-
ain ja huoliaan. Vastausten perusteella kévi selvéksi, ettd tdiden suorittaminen vélityspalve-
lun kautta olisi muutos nykyiseen toimintaan ja vaatisi totuttelua. Huomioitavaa haastateltu-
jen palveluntarjoajien osalta on my®os, ettd suurin osa heisté oli tyytyvéisid nykyiseen tyoti-
lanteeseensa joko yrittdjdna tai tyOntekijénd, eivdtkd he aktiivisesti hakeneet muutosta ny-
kyiseen tilanteeseensa. Haastatteluissa nousi kuitenkin esille mielenkiitoisia ndkemyksid
palveluiden vilityksessd huomioitavista tekijoistd, erityisesti ajanhallinnan haasteesta ja

joustavuuden tarpeesta.

7.2.1 Ajan arviointi

Erityisesti kertaluonteisten tdiden ajallinen kesto on usein hyvin hankalaa arvioida etukai-
teen. Palveluiden tarjoajat jarjestdviatkin yleisesti pdivin aikataulunsa niin, ettd tyotehtdvien
valiin j44 jonkin verran joustavuutta. Asukaspalveluiden tarjoaminen ja tilaaminen vélitys-
palvelun kautta esimerkiksi tunnin tarkkuudella olikin haastateltujen mukaan ajanhallinnan
ndkokulmasta liian jdykka jarjestelmd, varsinkin jos toitd vilityspalvelun kautta olisi run-
saasti. Tdma johtaisi helposti tilanteisiin, joissa ty0 asiakkaan luona jiisi kesken, jos olisi
palvelun suorittajan olisi pakko siirtyd seuraavaan kohteeseen. Vaihtoehtoisesti pdivin muut
tyOt viivéstyisivat tai tyotehtdvien viliin olisi varattava niin paljon aikaa, ettd palveluntarjo-

ajan tyopdivi olisi tehoton.
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Yleinen mielipide haastateltujen mielestd varausjérjestelmén toteuttamiseksi oli, ettd asiakas
varaisi ajan palvelulle pdivin tarkkuudella. Tdma antaisi mahdollisuuden palveluntarjoajalle
muokata péivén sisdlld toiden jdrjestystd niin, ettd se olisi ajanhallinnan kannalta riittdvan

tehokas.

Asukaspalvelut, jotka usein vaativat erityisid tarvikkeita, tyokaluja tai varaosia hoidetaan
nykyisin tyypillisesti kdymalla asiakkaan luona mahdollisesti kaksi kertaa. Ensimmadisella
kdynnilld voidaan hoitaa lyhytkestoisemmat ja yksinkertaisemmat tyot, joiden suorittami-
seen palveluntarjoajalla on kaikki tarvittava mukanaan. Muussa tapauksessa hin sopii asi-
akkaan kanssa toisen kdynnin tyon suorittamiselle ja kartoittaa tyon seka tarvittavat tarvik-

keet ensimmadisen kdynnin aikana.

Palvelut, joiden kohdalla tyon suorittaja kdy asukkaan luona kaksi kertaa siséltivit varaus-
palvelun ndkokulmasta sekd hyvid ettd huonoja puolia. Palveluntarjoajan aikataulunhallin-
nan nikokulmasta ne voidaan ndhd& positiivisena. Erityisesti jos ensimmadinen kdynti rajoit-
tuu kartoitukseen tai itse ty0 voidaan suorittaa sen aikana, on aikataulun hallinta helpompaa.
Samoin, ensimmaéisen kdynnin aikana voivat palveluntarjoaja ja asiakas sopia mahdollisesta
toisesta kidynnisté joustavasti. Varauspalvelun ndkokulmasta kaksi kdyntid vaativat palvelut
muodostavat haasteen. Palveluntarjoajalla tai asiakkaalla tuskin on intressid tayttdd toisen
kdynnin aikaa erikseen varauspalveluun, silld jattdmalld timén tekemaéttd, he sddstévit vai-

van lisdksi my0s vélityspalvelun palkkion.

Yksinkertaisemmissa palveluissa opiskelijoiden, eldkeldisten ja osa-aikaista tyotd hakevien
osalta ajanhallinnan haaste ei todennikéisesti korostuisi samalla tavalla. Jos palvelun tarjo-
ajan ei ole tarkoituskaan tdyttda kalenteriaan mahdollisimman tehokkaasti, toisi timd myos
helpotusta aiemmin mainittuun ajanhallinnan haasteeseen palvelun tuottajan suunnalta. Sa-
moin tilanteissa, joissa palveluntarjoaja poimisi vain ajoittaisia lisitoitd palvelun kautta. Tal-
16in hdn voisi mahdollisesti muokata pdivén aikataulunsa varaus huomioiden. Helpompaa
hénelle téssikin tilanteessa luonnollisesti olisi, jos asiakkaiden varaukset olisivat pdivéta-

solla.

Erdén palveluntarjoajan nostama haaste tyon suorittamisessa ihmisten kotona oli erityisesti
joidenkin vanhempien asiakkaiden puheliaisuus ja halu seurustella. Haastateltava koki, ettid

varsinaisen tyon suorittamisen jidlkeen vanhemmat asiakkaat saattavat haluta tarjota kahvit
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ja istua yhdessd poytddn keskustelemaan. Jotkut asiakkaista saattavat jopa kokea, ettd tima

kuuluu kohteliaisiin kdytostapoihin.
“Ei sieltd sitten meinaa pddstd milldédn pois.” (Palveluntarjoaja, Lahti)

Aikaperusteisesti hinnoitelluissa palveluissa timai ei vélttdmattd aiheuta palvelun tuottajalle
haittaa, mutta asiakaan tulisi tdlloin ymmartdd, ettd seurusteluun kdytetty aika on myds las-
kutettavaa. Tdma taas voi olla kiusallista ottaa esille ja siten tilanne voi helposti muodostua

palveluntarjoajalle hankalaksi.

Joidenkin palveluiden kohdalla arvioidun ajantarpeen haastetta voitaisiin pienentdd video-
puhelun tai dlypuhelimella otettujen kuvien avulla. Asukas voisi videopuhelun avulla esitelld
tarpeensa palveluntarjoajalle, jolloin kartoituskéyntid ei vélttamétta tarvittaisi. Tyon suorit-
taja voisi puhelun tai kuvien avulla saada kisityksen tilanteesta ja tuoda mukanaan tarvitta-
vat vilineet ja materiaalit. Esimerkiksi siivouksen kohdalla palveluntarjoajan olisi helpompi

arvioida tarvittavaa aikaa, jos hinelld olisi mahdollisuus ndhdé kuvia asunnosta etukiteen.

Haasteeksi kuvien lahettamisessa etukateen saattaisi kuitenkin muodostua myds se, etta erityisesti
kaikki iakkaammat asiakkaat eivat valttamatta pysty lahettamaan kuvia dlypuhelimellaan. Kodista
otettujen kuvien jakaminen useiden ihmisten saataville oli myds osalle haastatelluista epamiellyt-

tavaa yksityisyyden nakokulmasta.

"Mihinkddn julkisesti en kylld haluaisi kuvia kodistani laittaa. Yksityisviestillé siivoojalle

tms. olisi eri asia.” (Asiakas, Kouvola)

Parempi ratkaisu voisikin olla, ettd asiakkaan tekeman tilauksen jalkeen palveluntarjoaja soit-

taa tarvittaessa videopuhelun asiakkaalle, jolloin he voivat kdyda lapi kohdetta tarkemmin.

7.2.2 Liikkuminen

Siirtyminen asiakkaan luokse ja asiakkaiden vililld muodostaa my0ds huolenaiheen palvelui-
den tarjoajille. Harvat asiakastilaukset samalle péiville tekevit liikkumisesta ongelmallista

erityisesti niille tarjoajille, jotka eivét litku henkildautolla.

“Sieltd pitdisi saada otettua useampia keikkoja jotenkin. Ei sité yhden keikan takia kan-

nata bussilla keskustaan tulla.” (Palveluntarjoaja, Lahti)
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Vilityspalvelun volyymien kasvaessa, paranevat my0s palveluntarjoajien mahdollisuudet
valikoida oman liitkkumisensa ndkdkulmasta tyotehtiavét tehokkaasti. Asiakkaiden voidessa
varata toisistaan riippumatta palveluiden ajat, johtaisi se haastateltujen mukaan kuitenkin

todennikoisesti matkustusméairan liialliseen kasvuun.

Mahdollisena ratkaisuna téiden vélisen siirtymisten haasteeseen ja osin myds tydpdivén ai-
kataulutukseen nousi haastatteluissa esiin automaation mahdolliset hyddyt. Pdivin sisdisen
toiden jarjestelyn ja siirtymisten reittisuunnittelun automatisointi otettiin esille erityisen

kiinnostavana ominaisuutena.

“Jos mulla on useampi keikka samana pdivénd, pidén niistd kirjaa paperilla ja pyrin
jéirjestdmddn ne jotenkin jdrkevdisti niin, ettei tarvi edes takaisin ajella. Nykydién se tar-
koittaa asiakkaille soittamista, mutta jos joku ohjelma jéirjestdisi hommat automaatti-

sesti, niin se olisi ihan loistavaa.” (Palveluntarjoaja, Lahti)

7.2.3 Asiakkaan odotukset

Tietyissa palveluissa haasteeksi voivat muodostua asiakkaan odotukset, kuten myoés Aalto & Varjo-
nen (2010) tutkimuksessa mainittiin. Nakemys nostettiin haastatteluissa esiin kodin siivousten
osalta pohdittaessa sitd, miten palvelua voitaisiin myyda kohdetta ennakkoon nakematta. Asunto-
jen ja ihmisten elintapojen ollessa erilaisia, voi saman kokoisen asunnon siivous kestda vaihtelevan
maaran aikaa. Asiakkaalla voi siivoojan nakdkulmasta olla eparealistiset oletukset lopputuloksesta.
Tyytymattomyytta voi aiheutua, jos asiakas maarittelee tietyn ajan siivoukselle ja se osoittautuisi

lilan lyhyeksi.

Alan perinteisessa toimintamallissa siivooja tai yrityksen edustaja kdy etukadteen siivottavassa koh-
teessa, jotta osaa paremmin arvioida asiakkaalle siivoukseen kuluvan ajan ja sopia palvelun yksi-
tyiskohdista. Asiakkaan odotusten muodostamaan riskiin voivat tassa mallissa ja yksittdisten sii-

vousten tilaamisen kohdalla toimia ratkaisuna aiemmin esitetyt pohdinnat videopuhelusta.

Erids haastateltava nosti esiin asiakkaiden odotuksen ja niistd muodostuvan riskin vertaisar-
vioinnin ndkdkulmasta. Tyon suorittaja voisi epérealististen odotusten seurauksena saada
heikon arvion asiakkaalta, joka mahdollisesti hankaloittaisi tulevien tdiden saantia. Ratkai-
suna tdhdn haastateltu ehdotti molemmin puoleista arviointia, joka on jo kdytdssé joidenkin

muiden alojen vilityspalveluissa. Tétd haastateltava kutsui “kauhun tasapainoksi.”
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” Sielld pitdiisi sitten pystyd antamaan arvosana myds toiseen suuntaan, véhén niin kuin
Air BnB:ssd. Ei sitten asiakkaatkaan ihan mitd tahansa keksisi.” (Palveluntarjoaja, Hel-

sinki)

Prosessin osalta timaé voisi tarkoittaa sité, ettd asiakkaan tehdessé varauksen, palvelun tuot-
taja nikisi asiakkaan tietojen yhteydessd hdnestd annetut arviot ja saisi mahdollisuuden kiel-

tidytyd tyon hyvaksymisestd.

7.3 Isédnndintiyrityksen ndkokulma

Isdnndinnin parissa toimineet haastateltavat suhtautuivat ajatukseen asiakaspalveluiden vi-
lityksestd varovaisesti ja ndkivit sen olevan toisaalta mielenkiintoista, mutta siséltdvan myds
riskejd. Useampi alalla toimiva haastateltava oli myds verraten tyytyvdinen nykyiseen pal-

veluvalikoimaan eikéd ollut kiinnostunut lisddmaéaén sita.

7.3.1 Puolueettomuus

Suurimpana riskind, joka tuotiin haastatellun isdnndintiyrittdjén seka kiinteistohuoltoyhtion
yrittdjdn toimesta oli mielikuvan vaarantuminen isdnnoitsijan puolueettomuudesta, jos isén-
ndintiyritys viélittdisi asukaspalveluita. Haastatellut kokivat, ettd taloyhtididen hallitukset
saattaisivat suhtautua negatiivisesti liikketoimintojen yhdistdmiseen ja ettd isdnndintiyrityk-
sen koettaisiin ohjaavan epéeettisesti taloyhtion asukkaita kiyttiméan tiettyjd palveluntarjo-
ajia.

Huoliin voi olla syyni isdnndinnin toimialasta viime vuosina mediassa olleet negatiiviset
uutiset, jossa tietyt isdnndintiyritykset olivat mm. saaneet tuotteiden tai palveluiden toimit-
tajilta palkkioita taloyhtion tekemien hankintojen perusteella (Yle 2021a; 2021b). Vaikka
kyse olisikin vain mielikuvista ja epdilyjen herddmisen huolista, nékivat haastateltavat ris-
kin, ettd asukaspalveluiden tarjoaminen voisi jopa vahingoittaa isanndintipalveluiden ydin-
litkketoimintaa. He suhtautuivatkin epérdivisti asukaspalveluiden vilityksen lisddmiseen

isdnndintiyrityksen tarjontaan.

Mielenkiintoista on, ettd asiassa ei koettu minkdanlaista ongelmaa taloyhtididen hallitusten

puheenjohtajina toimivien haastateltujen parissa. Asukaspalveluiden tarjonta koettiin jopa
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positiivisena niin, ettd isdnndinnin kilpailuttamana hinta ja laatu voisivat olla etukdteen hy-

viaksi todettuja vdhentden ostamisen epadvarmuutta.

“En ndkisi mitéddn ongelmaa, ettd isdnndintitoimisto tarjoaisi, vaikka vain yhté siivoo-
jaa vaihtoehtona. Nehdin olisi varmaan kilpailuttaneet sen, niin kuin muutkin palvelut
ja hinta voisi olla sitd kautta ihan mielekds, kun kaikki ostaa samalta.” (Taloyhtién hal-

lituksen puheenjohtaja, Lahti)

“Eihdn se taloyhtiélle tai hallitukselle kuulu mitenkdén, mitd asukkaat tilaa ja keneltd.

Eihdn sitd voi katsoa pahalla.” (Taloyhtién hallituksen puheenjohtaja, Lahti)

Eri ryhmien edustajien toisistaan poikkeavat vastaukset voivat kertoa siitd, ettd isinndinnin
heikon maineen vuoksi, he ovat paikoitellen hyvin varovaisia aiheuttamasta epdilyksid vaa-

ristd toimintaperiaatteista.

7.3.2 Palveluntarjoajat

Haastatteluista voitiin havaita, ettd palveluiden tarjoaminen isdnndintiyrityksen yhteydessi
toimivan vélityspalvelun kautta nostaa asiakkaiden luottamusta ja madaltaa kynnystd tehdd
tilaus. Isdnnointiyrityksen nikokulmasta tdhdn liittyy toisaalta riski, ettd palveluntarjoaja ei
taytd asukkaan odotuksia. Vaikka toimintamalli jdrjestettdisiin niin, ettd juridista vastuuta ei

vilityspalvelulla olisi, voi huomattavaa mainehaittaa silti syntya.

"Vaikka sopimus olisikin palvelun tuottajan ja asiakkaan viililld, ei bréndiriskiltd ja ris-

kiltd maineelle oikein pddse pakoon.” (Vilityspalvelun parissa tydskennellyt henkilé)

Pahimmassa tapauksessa asukkaan yleinen mielipide isdnndintiyrityksestd voi laskea,
vaikka vilitetylld palvelulla ei olisikaan tekemistd varsinaisen isdnndintitoiminnan kanssa.
Tédmin vuoksi isdnndintiyritykselld on vahva kannustin hallita palveluntuottajien verkoston

laatutasoa, jotta asiakkaat pysyvit tyytyvaisend.

Palveluiden vilitykseen laajemmin perehtynyt haastateltava nosti esille myds palveluita
tuottavien yritysten koon ja sen vaikutuksen laajamittaiseen vélitystoimintaan. Suurempien
yritysten kanssa toimittaessa laajentuminen uusille alueille on helpompaa. Esimerkiksi sii-
vouksen osalta ei haastateltavan mukaan kuitenkaan valtakunnanlaajuista tarjontaa ole tar-
jolla kuluttaja-asiakkaille, silld alan suurimmat yritykset ovat erikoistuneet yritystenvéliseen

litketoimintaan.
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7.4 Taloudellinen nakokulma

Liiketoiminnan taloudellisen ndkdkulman testaaminen perustuu tdssa tutkimuksessa padosin
kirjallisista l&hteistd saatavilla oleviin tietoihin ja niiden perusteella tehtyyn analyysiin. Rat-
kaisuun on pdddytty pyrkimyksestd mahdollisimman objektiiviseen nikemykseen uudesta
litketoiminnasta, jollaista markkinoilla ei vield ole. Isdnndintitoiminnan taloudellisen ana-
lyysin perusteena on toimia vertailupohjana asukaspalveluiden vilitykselle, jotta on mah-
dollista paremmin ymmaértdd molempien liiketoimintojen luonne ja niiden yhdistdmisen

mahdollinen houkuttelevuus.

7.4.1 Isanndinti

Tulot

Isdnndinnin liiketoiminnan tulot muodostuvat taloyhtidiltd laskutettavasta kiintedstd kuu-
kausiveloituksesta ja lisdlaskutettavista toistd, kuten kokouspalkkioista, projektinhallinnasta
ja valokopioista. Ndiden lisdksi isdnndintiyritys voi saada lisdtuloja suoraan osakkailta asun-
tojen muutostdiden yhteydessd tapahtuvista valvontatehtdvistd ja mm. asuntokauppojen yh-

teydessi tarvittavien dokumenttien toimittamisesta.

Kiinted kuukausimaksu taloyhtidille siséltdd lakisddteiset vihimmaistehtdvit ja muut erik-
seen neuvotellut palvelut. Hinta muodostuu usein asuntojen médrén tai kiinteiston huoneis-
tonelididen perusteella ja asettuu Kiinteistoliiton teettdmén tutkimuksen mukaan noin 0,34
euroon asuntoneliotd tai 18,6 euroon huoneistoa kohti kuukaudessa. Tam4 tarkoittaa tutki-
muksessa keskisuureksi maéritellyn 40 asuinhuoneiston taloyhtion kiintedn kuukausiveloi-

tuksen mediaanin 745 euron tasoa. (Kiinteistoliitto 2023b)

Erillisveloitettavat palvelut muodostavat usein merkittdvin osuuden isénndinnin kokonais-
laskutuksesta. Niiden keskiméaardisestd suhteellisesta osuudesta isénndinnin kokonaislasku-
tukseen ei ole 16ydettavissd tutkimustuloksia, mutta tutustumalla itse taloyhtididen tilinpaa-
tostietoihin, voidaan arvioida lisélaskutuksen olevan usein vihintdén 30 % kiinteéstd sopi-
mushinnasta. Rakennuslehden kirjoituksen mukaan laskutus on painottunut viime vuosina

enemman erillisveloitettaviin kustannuksiin (Rakennuslehti 2.11.2020).
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Isdnndintiyrityksen kannattavuuteen oleellisesti vaikuttava tekijd on yhden isdnnditsijan hal-
linnoimien kohteiden mééra. Liiketoiminnan kustannusrakenteen painottuessa vahvasti hen-
kilostokustannuksiin, henkilostoresurssien tehokas kiyttd on yritykselle tirkedd. Toisaalta
liian suuri kohteiden méérd voi johtaa tyon laadun heikkenemiseen ja henkildston vaihtu-
vuuteen. Kohteiden méarésté isdnnoitsijdd kohden ei ollut saatavissa laajempiin otoksiin pe-
rustuvaa tutkimusta. Haastatteluiden perusteella voidaan esittdd arvio vaihteluvalistd 20-30
kohdetta. Lisdksi kiinteistopostin paédkirjoituksen mukaan yhdelld isdnnditsijalla olisi keski-
madrin noin 23 isdnnditdvad kohdetta (Kiinteistoposti 23.12.2013), jota on kéytetty laskel-

missa keskiarvona.

Nailld luvuilla laskettuna, yhden téystyollistetyn isdnnditsijan keskilaskutukseksi saadaan
267 306 euroa*. Taloyhtididen ollessa useimmiten arvonlisiverovelvollisuudesta vapautet-
tuja (Verohallinto 2017), niiden laskutus siséltdé arvonlisdveron. Poistettaessa tima, saadaan

1sdnnointiyrityksen litkevaihto 215 569 euroa.

Menot

Isdnndinti on asiantuntijapalvelua ja suurin osa liiketoiminnan menoista muodostuu henki-
16stokustannuksista. Isdnndintitoimistossa tyoskentelee useimmiten isdnnditsijoiden lisdksi
kiinteistosihteereitd ja kirjanpitdjid. Tdmdn tutkimuksen laskelmissa on yksinkertaisuuden
vuoksi oletettu kaikkien isdnnditsijoiden olevan toimenkuviltaan keskendin samanlaisia,
eikd esimerkiksi teknisid isdnnditsijoitd ole eroteltu omaksi luokakseen. Kaikkien toimenku-

vien osalta on myds kéytetty arvioituja keskiansioita kustannusten pohjana.

Laskelmassa isdnnditsijit ja kiinteistosihteerit on kédsitelty yhtend kokonaisuutena, silld kiin-
teistosihteerin toiminta poistaa kuormitusta isdnnditsijélta ja mahdollistaa siten suuremman
madrin isdnnoditdvid kohteita verrattuna tilanteeseen, jossa kiinteistdsihteerid ei olisi. Las-
kelmassa on kéytetty oletuksena, ettd yksi kiinteistosihteeri voi hallita kolmen isdnnditsijan
kohteet. Suhdeluku perustuu isdnndintitoimistojen verkkosivujen yhteystietojen perusteella
tehtyyn arvioon, jossa verrattiin yritysten isdnnditsijoiden ja muun henkilokunnan maaraa.
Samaan tulokseen pddstidn my0s kirjanpitdjien osalta, joten laskelmassa oletetaan yhden
isdnnditsijan tarvitsevan 1/3 kiinteistosihteerid ja 1/3 kirjanpitdjdé tuekseen. Laskelma til-
16in olettaa myos osa-aikaisten kiinteistOsihteerien ja kirjanpitdjien palkkauksen mahdol-

liseksi.

4745€x1,3x23=267306€
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Isdnnditsijén palkkana on kaytetty 3200 euroa ja kiinteistosihteerin sekéd kirjanpitdjan palk-
kana 2600 euroa kuukaudessa, jotka ovat Oikotien palkkavertailun mediaanipalkat tehta-
vanimikkeille toukokuussa 2023 (Oikotie 2023a; 2023b; 2023c¢). Tdhén on lisdtty tyonanta-
jan maksamat eldke- ja sivukulut, jotka Veronmaksajain keskusliiton selvityksen mukaan

ovat noin 27 % palkkakustannusten péille sekd loma-ajan palkka ja lomaraha.

Edelld kuvatuilla oletuksilla voidaan laskea yhden isdnnditsijan ja hdnen tuekseen tarvitse-
mien kiinteistdsihteerin ja kirjanpitdjan henkildstokustannukset. Yhteissummaksi tédstd saa-

daan vuositasolla 84 549 euroa’

Kate

Pédasiallisten henkilostokustannusten jialkeen isdnndintiyrityksen katteeksi yhtd taystyollis-
tettyd isdnnditsijdd kohden muodostuu siten 131 021 euroa, joka vastaa noin 61 % laskute-
tusta liikevaihdosta. Isdnndintiyrityksen nettotuloksen laskemiseksi téstd summasta tulee
vield vihentdd isdnnodintiyrityksen muut kustannukset, kuten IT, yleishallinto, toimitilat ja
markkinointi. Niiden arviointi ja nettotuloksen laskeminen ei kuitenkaan ole tdmén tutki-
muksen kannalta tarkoituksenmukaista. Laskelman perusteella voidaan kuitenkin todeta, etti
perinteisen isdnndinnin kate myydystd palvelusta on melko korkea. Tdma on luonnollisesti
teoreettinen luku, jonka taustalla on runsaasti oletuksia esimerkiksi tydvoiman ja toimitilo-
jen saatavuus joustavasti tarpeen mukaan sekd kiinteistosihteerien ja kirjanpitdjien maara
palkkojensa lisdksi suuren osan laskutetuista kokouspalkkioista itselleen, joka laskee edel-
leen hieman yrityksen katetta. Ndistd tekijoistd huolimatta laskema antaa positiivisen kuvan
isdnndintitoiminnan kannattavuudesta ja toimii Discovery driven planning metodin proses-
sia mukaillen I&htokohtana litketoiminnan mahdollisen kdynnistimisen jidlkeiseen testaami-

secn.

7.4.2 Vilitystoiminta

Hinnoittelu
Asukaspalveluiden vilitystoiminnan hinnoittelu perustuu laskelmassa selkeyden vuoksi

kiinteddn 10 euron palkkioon transaktiota kohden. Todellisuudessa todennédkodisempi tapa

>(3200€+1/3x2600€+1/3x2600€)x1,27 x13,5kk =84549 €
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olisi jokin osuus palvelun arvosta. Se kuitenkin vaatisi liitkaa oletuksia eri tyyppisten palve-
luiden jakaumasta ja arvosta ollakseen tarkoituksenmukaista kayttia tdssd laskelmassa. Va-
littu summa perustuu Aalto & Varjonen (2010) tutkimukseen, jossa asukaspalveluiden kdyt-
tdjat olivat valmiita maksamaan noin 21-26 euroa tunnilta. Inflaatiokorjattuna (Tilastokes-
kus 2023c) tdmé olisi vuonna noin 24-30 euroa tunnilta, keskiarvon ollessa 27 euroa.
Summa vastaa my0s haastatteluissa ilmaistua maksuhalukkuutta, joka oli keskiméérin 30

euroa tunnilta, ennen kotitalousvihennysta.

Todellisuudessa palvelut hinnoiteltaisiin tarjoajien toimesta todenndkdisesti eri tasolle mm.
niiden markkinahintojen ja palvelun vaatiman erityisosaamisen perusteella. Téssd laskel-
massa on kéytetty yksinkertaisuuden vuoksi siivouspalvelun hinta-arviota, silld se on useissa
tutkimuksissa (Henttonen 2014) osoittautunut asiakkaita eniten kiinnostavaksi asukaspalve-

luksi ja riittdd antamaan tarvittavan tarkkuustason johtopaétoksille.

Oletettaessa siivouspalvelun keskikeston olevan 1,5 tuntia, kiinted 10 euron vilityspalkkio
vastaisi noin 6,7 euroa tunnilta. Talloin maksuhalukkuuden keskiarvoa, 27 euroa, kiytetté-
essd, palvelun tuottajalle jéisi vilityspalkkion jélkeen noin 20 euroa tunnilta. Tdmén voi ar-
vioida hyvéksyttidviaksi, silld ulkopuolisen yrityksen tyontekijdné siivoojan tuntipalkka on
tyoehtosopimuksen mukaan noin 12 euroa (PAM 2022). Ty6téd itselleen tekevé siivooja saa
laskelman mukaan 8 euroa tuntia kohden (66 prosenttia) enemmaén bruttotuloa, kuin palkka-
suhteessa. Téstd summasta hidn luonnollisesti maksaa yrittdjdelikkeen ja muut sivukulut,
mutta haastatteluiden perusteella erotuksen voidaan arvioida olevan tarpeeksi suuri ollak-

seen kiinnostava.

Vilitettyjen asukaspalveluiden volyymin noustessa voidaan perittyd palkkiota mahdollisesti
madaltaa tai muuttaa sen rakennetta. Palveluvilityksen houkuttelevuuden kasvaessa palve-
luntarjoajien ndkdkulmasta, voisi heiltd veloittaa palvelukohtaisen maksun lisdksi myds
kiintedd kuukausittaista maksua, kuten erddt muiden alojen vilityspalveluita tarjoavat yri-

tykset tekevit.

Kustannukset

Samoin kuin isdnndinnissd, my0s asiakaspalveluiden vélityksessé suurin oletettu kustannus-
erd on henkildstokustannukset. Liiketoiminnan kehittdmisen lisdksi asiakkaiden esittdmiin
kysymyksiin ja mahdollisiin reklamaatioihin tulee vastata seké palveluntarjoajien verkostoa

koordinoida. Koska kyseessd on litketoiminta, jota ei vield ole olemassa, on henkiloston
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madrin ja palkkatason arviointi haastavaa. Jotta jonkinlaisen arvion tekeminen kustannusten
kattamiseen vaadittavien palveluiden méérélle olisi mahdollista, kdytetddn laskelmassa sa-
maa 2 600 euroa kuukaudessa palkkatasoa kuin isdnndintitoiminnassa tarvittavien kiinteis-

tosihteerien ja kirjanpitéjien kohdalla.

Karkean, mutta suuntaa antavan arvion tarvittavasta valitettyjen palveluiden maarasta voi saada
laskemalla valityspalkkion ja yhden henkilon tuottamien kustannusten suhteen. Mainituilla luvuilla
palkka- ja sivukulujen kattaminen vaatisi noin 4 500 vilitetty3 palvelua vuodessa®. Tastd voidaan
nopeasti paatella, etta pienen tai keskisuuren isanndintiyrityksen kohdalla tdma tuottaisi todenna-
koisesti ongelmia. Laskettaessa Kiinteistoliiton kayttamalla keskikokoisen taloyhtion huoneistolu-
kumaaralla 40 ja yhden isannditsijan hallinnoidessa 23 kohdetta, on esimerkiksi viiden isannoitsijan
yrityksen hallinnoimien asuntojen maara 4 600. Tama tarkoittaa, etta lahes jokaisesta asunnosta
pitdisi vuosittain tehda palvelutilaus yhden valityspalvelun henkilon kustannusten kattamiseksi.
Vaihtoehtoisesti aktiivisemmin, esimerkiksi kerran kuukaudessa, palvelua kayttavia talouksia tulisi
olla noin 370, jotta padstaan samaan tulokseen. Tama edustaisi noin 8 prosenttia koko isannoita-

vasta asuntokannasta.

Kuten isdnndinnissa, katettavia kustannuksia tulisi lisaksi mm. IT:std, markkinoinnista, toimitiloista.
Voidaan siis paatelld, etta pienille ja keskisuurille isannointiyrityksille palveluiden valitys on vaikeaa

saada kannattavaksi, jos se kuormittaa henkilost6a runsaasti.

Ollakseen kannattavaa, asukaspalveluiden vilitystoiminnan tulisi kattaa myos muita kustan-
nuksia. Niistd suurimmat voidaan arvioida olevan varauspalveluiden verkkoalustan ja so-
velluksen kustannukset sekd palvelun markkinointi. Kéyttovalmiin pohjan hintaa varauspal-
velulle ei ollut mahdollista luotettavasti selvittdd, mutta uuden palvelun teettiminen yrityk-
sen ulkopuolelta ostettuna maksaisi arviolta n. 700-800 euroa henkildtyopdivaéd kohden, jol-
loin kokonaiskustannukseksi arviolta kuukauden tydstd muodostuisi noin 20 000 euroa. Ta-
mén liséksi palvelun ylldpidosta ja jatkokehittdmisestd saattaisi koitua noin 10 000 euron
vuosittaiset kustannukset. Riippuen tavoitellun asiakaskunnan laajuudesta, markkinoinnin
kustannukset nousisivat my0s tuhansiin tai kymmeniintuhansiin euroihin. Lisdttdessd ndihin
litketoiminnan muut kustannukset, voidaan arvioida vihimmaismaarén vélitettyja palveluita

nousevan henkilostokustannusten kattamisen maéarasta huomattavasti.

6 (2600 € x 1,27 x 13,5 kk) / 10 €/kpl = 4 456 kpl
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Yhteenveto

Asiakaspalveluiden oletetusta kustannusrakenteesta voidaan néhdé, etti se olisi huomatta-
vasti helpompi saada kannattavaksi, jos isdnndintitoiminnassa mukana olevan henkilékun-
nan olisi mahdollista vastata myds asukaspalveluiden vélityksen vaatimista tyotehtévista.
Tama tuskin kuitenkaan on realistista, jos palveluiden vilitystoimintaa on tarkoitus kasvattaa
suuremman volyymin liiketoiminnaksi mm. investoimalla rdatdloityyn sovellukseen. Suh-
teellista kannattavuutta olisi mahdollista parantaa my0s tuottamalla osa tarjotuista palve-

luista isdnnointiyrityksen kautta, mutta tdmdkéain tuskin on mahdollista volyymin kasvaessa.

Alustavana johtopédétoksend voidaan jo ndiden laskelmien perusteella todeta, ettd asukaspal-
veluiden vilitys on pienen mittakaavan ulkopuolella vahvasti volyymipohjaista liitketoimin-
taa. Jokainen henkil0, jonka liiketoiminta vaatii toimiakseen edellyttdé kéytetyilld oletuksilla
pelkdstiddn henkilostokustannusten kattamiseksi arviolta noin 4 500 vélitettyd palvelua ja
luku nousee tdstd vield muut kustannukset huomioitaessa. Asukaspalveluiden vilitys eroaa
ndin toteutettuna selkeésti tavanomaisen isdnndintitoiminnan toimintamallista, jossa péa-

paino on kunkin asiakkaana toimivan taloyhtion yksilollisesséd palvelussa.

8  Evoluutio ja revoluutio

Yhdistamalla haastatteluja ja muista lahteista kerattyja tietoja taloudellisiin laskemiin voidaan paa-
tella, etta tarkeaa asukaspalveluiden kysynnan luomiseksi ovat ostamisen vaivattomuus ja luotet-
tavuus. Ratkaisevassa asemassa lilketoiminnan kannattavuuden osalta puolestaan on toiminnan te-
hokkuus. Tama tarkoittaa, etta valitettyja palveluita tulee olla maarallisesti paljon suhteessa toi-
minnan sitomiin henkildstéresursseihin, jotta toiminta on itsendisesti kannattavaa. Lisdksi mm. va-
litystoiminnan IT-kulut ja markkinointi aiheuttavat merkittavat menoerét, jotka tuottojen tulee kat-
taa. Palveluiden vilityksesta peritty maksu ei voi kuitenkaan olla liian suuri, jotta hinta asiakkaalle
on houkutteleva samalla kun tydn tarjoaminen palveluiden suorittajille pysyy taloudellisesti kiin-
nostavana. Valityspalvelun kayton tulee olla myos palveluiden tuottajille yksinkertaista, jotta kyn-

nys toiden tarjoamiseksi palvelun kautta pysyy matalana.

Asukaspalveluiden valityksen liiketoimintaan voidaan kerdtyn aineiston ja analyysin pohjalta hah-
mottaa kaksi toisistaan poikkeavaa lahestymistapaa ja strategiaa. Ensimmainen ndista perustuu

startup yritysten logiikkaan, suuriin volyymeihin ja nopeaan kasvuun mahdollisimman
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automatisoidulla valitysprosessilla irrallaan isanndintitoiminnasta. Toisessa vaihtoehdossa toimin-
nan hyodyt ndhdaan synergiaetuina isdanndintitoiminnan kanssa ja toimintaa kehitetdaan kokeile-
vasti vahitellen. Tallin voidaan tyytya pienempiin palvelumaariin ja panostaa verkoston hallintaan.
Suuren mittakaavan strategian olen nimennyt revoluutioksi ja pienemman evoluutioksi, nimien ku-

vatessa taustalla olevaa filosofiaa. Strategioiden eroja on havainnollistettu alla olevassa kuvassa 21.

Revoluutio | | Evoluutio

Valtakunnallinen,
kansainvalinen

Toiminnan laajuus Paikallinen, alueellinen

Nopea Kasvun nopeus Hidas, iteratiivinen
Korkea Automaatio Mahdollisimman korkea
rallinen suhde Isannaintiin Integroitu

Suuremmat yritykset Palvelun fuottajat Pienyrityksef,

ammatinharjoittajat, muut

Vertaisarviointi Aktiivinen, kumppanuudet

Verkoston hallinta

Korkea Matala. Nojaa isénndintiin

Riski

Ulkopuolinen rahoitus,

padomasioittajat Tulorahoitus, pankki

Rahoitus

B2B B2C

Liiketoiminnan logiikka

H 6. 6 6 6 6 6 6 6
VI VIovovyvy

Kuva 21 - Revoluutio- ja evoluutiostrategiat

Kummassakin kuvatussa vaihtoehdossa on omat vahvuutensa ja heikkoutensa. Eri strategiat
voivat my0s avata toisistaan poikkeavia mahdollisuuksia tulevaisuudessa ja niiden riskit ja
uhkakuvat ovat erilaisia. Kéyn seuraavaksi lapi strategioiden padpiirteet, jonka jdlkeen ana-

lysoin niihin liittyvét piirteet perinteisen SWOT-analyysin jaottelua hyddyntéen.

8.1  Suuren mittakaavan revoluutio

Tulo- ja kustannusrakennetta analysoimalla voidaan paatelld, etta kaupallisesti houkutteleva vaih-
toehto on kasvattaa valitystoiminnan volyymia mahdollisimman paljon ilman sen sitoman henkil6s-
tomaaran merkittavaa kasvua. Tama voisi olla mahdollista automatisoimalla toiminta mahdollisim-

man pitkalle ja keskittymalla tarjoamaan pikemminkin alusta kysynnan ja tarjonnan kohtaamiselle,
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kuin ottamalla osaa itse valitysprosessiin. Strategia muistuttaakin siltd osin suosittuja ruoankulje-

tus-, taksi- ja loma-asuntojen valityspalveluita.

Tassa strategiassa valityspalvelu ja isanndintitoiminta olisivat toistaan erillisia yrityksia. Palveluiden
tarjoaminen isannointiyrityksen alla ei ole loogista, silla tarvittavien palveluiden maara edellyttaa
asiakaskunnan laajentamista isannointiyrityksen asiakkaina toimivien taloyhtididen ulkopuolelle.
Tama mahdollistaa samalla laajan valityspalveluiden laajan tarjonnan asiakkaan asumismuodosta

rippumatta.

Liiketoimintojen logiikat valityspalvelulla ja isdnno6innilld ovat tdssda mallissa my6s hyvin erilaiset.
Isannointi perustuu asiakkaiden yksil6lliseen palveluun ja omaisuuden arvon yllapitoon. Sen asiak-
kaina ovat taloyhtiot ja niiden osakkaat. Tassa strategiassa asukaspalveluiden vilitys sen sijaan pe-
rustuu mahdollisimman matalaan kustannukseen vilitettya palvelua kohden ja asiakkaita pyritdaan
hankkimaan suoraan palveluiden kuluttajista mahdollisimman laajasti. Kahden erilaisen liiketoimin-

talogiikan yhdistaminen samoilla resursseilla on todennakdisesti hyvin haastavaa.

8.1.1 Ansaintamalli

Asukaspalveluiden valityksen toimiessa erillisena isanndintiyrityksesta ja tavoitellessa mahdollisim-
man suurta volyymia, on jarkevaa pyrkia laajentamaan sen toimintaa nopeasti mahdollisimman laa-
jalle. Kustannustehokkuuden saavuttamiseksi avainasemassa on mahdollisimman pitkalle hiottu so-
vellus ja verkkopalvelu, jotka mahdollistavat asiakkaan ja palvelutarjoajan vuorovaikutuksen tehok-
kaasti ilman valityspalvelun tarvetta puuttua transaktioon. Yrityksen fokus on tall6in sovelluksen ja
positiivisen kokemuksen kehittdmisessa palveluita tilaaville asukkaille seka niita tarjoaville tuotta-

jille.

Vilityspalvelun palkkio perustuu ldhtokohtaisesti molemmissa strategioissa osuuteen vili-
tetyn palvelun laskutuksesta. Kuten edellisen luvun taloudellisessa analyysissa on arvioitu,
palkkion suuruus tulisi asettaa tasolle, jolla tydn tarjoaminen ja ostaminen ovat osapuolille
houkuttelevia, jittden samalla mahdollisimman suuren katteen viélitystoiminnalle. Tason
madrittdiminen kannattaa tehda, kun ostettujen palveluiden koostumuksesta ja laskutetuista
mairistd on tietoa. Lahtokohtana voidaan pitdé taloudellisessa analyysissa kiytettyd tasoa,
joka tuo noin kymmenen euron vilityspalkkion yleisimmistd palveluista. Palkkion perus-
teena, osuus laskutetusta summasta on todennikdisesti hyviksyttdavin vaihtoehto, silld pal-

veluntarjoajalta veloitetaan ainoastaan, kun hdn myy laskutettavaa tyotd vélityspalvelun
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kautta. Télloin hinen ei tarvitse kantaa riskid heikosta kysynnisti eikd se muodosta estettd

olla mukana verkostossa tarjoamassa palveluita.

Vilityspalvelun suosion kasvaessa, voi olla mahdollista laskuttaa palvelun tuottajilta kuukausimaksu
tai liittymismaksu valityspalvelun verkostoon. Toiminnan alkuvaiheessa lienee kuitenkin jarkevam-
paa pitdd mukaan liittymisen ja palvelun hyédyntamisen kynnys mahdollisimman matalana, jotta

verkosto kasvaa ja asiakkaille tarjottuja palveluita on runsaasti.

8.1.2 Verkosto

Aiemmin késitellyistd litketoimintamalleista suuren mittakaavan revoluutiostrategia muis-
tuttaa lahimmin johtamisvastuumallia (Heinimiki ym. 2003), jossa palvelun tilaaja on sopi-
mussuhteessa suoraan palveluiden tarjoajiin. Kyseisessd johtamisvastuumallissa toimitila-
johtoyritys, eli tdssd tapauksessa asukaspalveluiden vilitystd tarjoava yritys, on johtamis-
suhteessa palveluiden tuottajiin ja vastaa palveluiden laadusta. Sillé ei kuitenkaan ole sopi-
mussuhdetta heihin. Tdmén strategian suuri transaktioiden mééra edellyttdisi kuitenkin huo-
mattavia panostuksia henkildstoresursseihin, mikéli vélityspalvelu vastaisi suoraan palvelui-
den laadun valvonnasta. Erona Heinimden ym. (2003) késitteleméstd johtamisvastuumal-
lista, verkoston hallinta onkin tdssa strategiassa pidettdvd mahdollisimman kevyené ja véli-
tettyjen palveluiden laadun valvonta automatisoitava mahdollisimman pitkdlle mm. ver-

taisarvioinnin avulla.

Asiakkaiden antamat arviot palveluntarjoajista mahdollistaisivat hallinnollisesti kevyen tavan ylla-
pitda verkoston laatutasoa ja luotettavuutta. Se loisi my6s kannustimen palveluiden tuottajille pitaa
asiakkaat tyytyvadisena ja onkin kdytéssa mm. henkilkuljetuksia ja loma-asuntoja valittavissa pal-
veluissa. Uusien palveluntarjoajien kohdalla asiakasarvioinneista ei kuitenkaan olisi vastaavaa hyo-
tya. Yksi ratkaisu tdhan voisi olla se, ettd uudet palveluntarjoajat sitoutuisivat suorittamaan ensim-
maiset tyonsa edullisemmalla hinnalla, kunnes heistd on annettu riittdva maara arvioita. Asiakkaat
saisivat talloin kannustimen tilata palvelut uusilta tarjoajilta sitoutuen samalla antamaan heista ar-

vion.

Tassd strategiassa verkoston palveluntarjoajat olisivat kriittisen tirkedssd asemassa, silla
koko liiketoiminta perustuu heiddn tuottamien palveluiden vélitykselle. Kothandaraman &
Wilsonin (2001) verkostokumppanien arviointimallia mukaillen, tulisi mahdollisimman

moni palveluiden tuottaja valita niin, ettd ne voidaan sijoittaa korkean lisdarvon ja matalan
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operatiivisen riskin, integroitava, luokkaan. Tdmén myotd verkostosuhteissa tulisi pyrkid
kumppanuuksiin, joka puolestaan edellyttad jonkin verran panostuksia myds verkoston hal-
linnan toimenpiteisiin. Jotta yrityksen resurssitehokkuus voidaan séilyttid, tuleekin strategi-
assa painottaa suurempia palveluntuottajia. Suuremmista kumppaneista on myds hyotyé yri-
tyksen nopeassa laajentumisessa, silld ne voivat toimia valmiiksi useilla alueilla ja siten vé-

lityspalvelulla on laajentuessaan jo palveluiden tarjontaa olemassa uudella alueella.

8.1.3 Rahoitus

Nopean kasvun rahoittamisessa suuren mittakaavan strategia nojaa ulkopuoliseen paa-
omaan. Parasta on varmasti tavoitella riskirahoitukseen erikoistuneita pdfomasijoittajia,
joilta pddoman lisdksi olisi mahdollista saada osaamista ja kontakteja kasvun mahdollista-
miseksi. He todennékoisesti edellyttdisivét osan yrityksen omistuksesta vastineena myonta-
malleen rahoitukselle, mutta kohtuullisilla ehdoilla se voisi kuitenkin olla yritykselle sovel-

tuva ratkaisu.

Suuren mittakaavan toimintamallin kasvun rahoitukseen ja sovelluksen kehitykseen voisi
olla mahdollista saada tukea my6s Euroopan rakennerahastosta, jonka kuudesta toimintalin-
jasta kaksi voidaan ndhdé soveltuvan asukaspalveluiden vélityksen liikeideaan (ELY -keskus
2021). Néistd ensimmaéinen painottaa “digitalisaatiota kansalaisten, yritysten ja julkishal-
linnon hyvdksi” ja toisen tavoitteena on “tukea tyéllisyyttd, osaamista, tyéeldmdn kehittd-
mistd, jatkuvaa oppimista ja joustavia koulutuspolkuja.” Erityisesti suuren mittakaavan stra-
tegian mukainen asukaspalveluiden vilitys voidaan perustella olevan innovatiivista toimin-
taa, joka digitaalisuutta hyodyntden mahdollistaa seké palveluiden helpomman ostamisen ja
palvelee siten kansalaisten etua. Liséksi se mahdollistaa helpomman yrittimisen myos osa-

aikaista tyota hakeville ja tukee siten tyollisyytta.

8.2 Pienen mittakaavan evoluutio

Toisena strategisena vaihtoehtona on ndahda edelleen isanndinti liikketoimintojen kokonaisuuden
keskidssa ja padasiallisena arvon luojana, jota asiakaspalveluiden valitys tukee ja tarjoaa sille kilpai-
luedun. Valityspalvelu toimisi tassa strategiassa pienemmassa mittakaavassa ilman aggressiivisia

kasvutavoitteita. Sitd pyrittdisiin kuitenkin kasvattamaan mahdollisimman paljon, mutta lahinna
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isannointitoiminnan rinnalla. Valityspalvelu pyrkisi toimimaan mahdollisimman pitkalle isannointi-
toimiston olemassa olevalla henkilostolla ja parhaimmillaan se voisi toteutua organisaation kokoa

kasvattamatta.

8.2.1 Varausprosessi

Strategia muistuttaa Roth ym. (2012) ja Henttonen ym. (2014) esittelemii malleja. Niissa
palvelu tilataan isdnndintiyritykseltd, joka vilittdé tilauksen eteenpdin palveluntarjoajalle.
Ostamisen helpottamiseksi ja tiedonkulun tehostamiseksi, myos tdssd mallissa on kuitenkin
jarkevaa hyodyntad verkkopalvelua ja mahdollista dlypuhelinsovellusta, jota aiemmissa tut-
kimuksissa ei mainittu. Verkon kautta tilaamista pidettiin monien haastateltujen mielesté

nykyisin jo ldhes itsestddnselvyytend.

Toisaalta erityisesti iakkaammilla haastateltavilla oli halu tehda tilaukset soittamalla. Heidan edus-
taessaan tarkeaa asiakasryhmaa, tulisikin varaukset myds puhelimella olla mahdollisia tassa strate-
giassa, vaikka se tuokin lisdkuormitusta henkilostolle. Henkilokohtainen yhteydenotto isannointiyri-
tykseen tuo joustavuutta mahdollisten lisdtoiveiden ja kysymysten kanssa, mutta on rajoittunut

isdnnodintitoimistojen aukioloaikoihin.

Pienemman mittakaavan toimintamallissa tilausalustaksi voi olla mahdollista [6ytaa jokin valmis va-
rausjarjestelman ja sovelluksen pohja. Eri aloilla toimivia ajanvarausjarjestelmia on Suomessa tar-
jolla useita, kuten kauneudenhoitopalveluihin keskittyva timma.fi, terveyspalveluiden valitysta tar-
joava vello.fi ja useiden alojen palveluiden ajanvarausta tarjoava nettiaika.fi. Kansainvalisesti toimi-
via dlypuhelinsovelluksia puolestaan ovat esimerkiksi Handy ja Helping. Kayttokokemus ja toimin-
nallisuus eivat valmista sovelluspohjaa muokattaessa valttamatta padse alusta asti omiin tarpeisiin
kehitetyn sovelluksen tasolle. Tassa strategiassa se voi kuitenkin olla riittavaa, sillda myos henkilo-

kohtaista palvelua on saatavilla.

8.2.2 Verkosto

Toiminnan pienempi mittakaava mahdollistaa kattavamman verkoston hallinnan ja laadun varmis-
tamisen valityspalvelun toimesta. Jotta henkilostoresurssien kuormitus ei kasvaisi suhteettomasti,
tulisi verkosto kuitenkin pitda melko suppeana. Eri palveluita voitaisiin lisata valitettavaksi kysynnan

mukaan vahitellen, mutta kunkin palvelun tarjoajien maaraa ei tulisi kasvattaa ilman tarvetta.
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Samaa palvelua useammin tilaavilla asiakkailla olisi mahdollista muodostaa tuttavallisempi suhde
kayttamiinsa palveluntarjoajiin, joiden taholta puolestaan asiakkaat, heidan kotinsa ja niiden eri-

tyispiirteet voisivat tulla tutuiksi ja transaktiokustannukset pysyisivat matalana.

Pienemmaén mittakaavan strategiassa palveluiden tuottajat kuuluvat ldhtkohtaisesti Kothan-
daraman & Wilsonin (2001) mallin hyodyttdava luokkaan. Isdnndintitoiminnan ollessa liike-
toimintojen kokonaisuuden pédidasiallinen tuottojen ldhde, eivét asukaspalveluiden tuottajat
ole yht kriittisid kuin revoluutiostrategiassa. Tdma ei kuitenkaan tarkoita, etteivatkd ne olisi
yritykselle tirkeitd. Palveluiden tuottajien vdhdisemman méérin vuoksi yhteistydsuhde voisi
muodostua tiiviiksi kumppanuudeksi. Jos asukaspalvelut osoittautuvat merkittdvéksi kilpai-
lueduksi isdanndintiyritykselle, voi palveluiden tuottajia siirtyd myds mallin integroitava
luokkaan. Verkoston hallinnalla pyritdédn myds vélttaméédn palveluiden tuottajien operatii-

vista riskid ja poistamaan suuremman riskin toimijat.

Heinimaki ym. (2003) tutkimuksen liiketoimintamalleista tdma vaihtoehto muistuttaa eniten kus-
tannusvastuumallia, mutta niilld on joitakin eroja. Sovellettuna isdnnointiyrityksen ja asukaspalve-
luiden kontekstiin, isdnndintiyritys tekisi Heinimaki ym. (2003) mukaisessa kustannusvastuumallissa
sopimukset palveluntarjoajien kanssa omiin nimiinsa ja palveluita tilattaessa sopimussuhde olisi
vain asukkaan ja isdnndintiyrityksen valinen. Toteuttamiskelpoisempi lienee kuitenkin malli, joka
olisi sopimussuhteen osalta lahempana johtamisvastuumallia. Riskienhallinnan vuoksi ja juridisen
vastuun valttamiseksi, olisi sopimussuhde syyta tassakin strategiassa olla palveluntuottajan ja asuk-
kaan valinen. Toiminnan kehittyessa puhtaalle kustannusvastuumallillekaan ei valttamatta olisi es-
tettd, jos palveluiden tuottajiin muodostuisi vahvat integratiiviset kumppanuussuhteet ja suora so-

pimussuhde palvelun tilaajaan mahdollistaisi valityspalvelulle korkeamman katteen.

Pienemmén mittakaavan evoluutiostrategia mahdollistaa my0s isdnndintiyrityksen osittai-
sen oman palvelutuotannon. Toiminnan ollessa ensisijaisesti paikallisesti ja isdnndintitoi-
minnan asiakkaille suuntautunutta, voidaan osa palveluista tuottaa myos isdnndintitoimin-
nan itsensd toimesta. Erityisesti asuntosijoittajia palvelevat hallinnolliset tehtivit, kuten
vuokravilitys ja vuokralaisten vaihtumisen yhteydessé tehtdavét asuntojen tarkastukset voi-
vat soveltua isdnndintiyrityksen tuotettavaksi. Tietyt isdnndintiyritykset tarjoavatkin naiti

palveluita markkinoilla nykysinkin.



102

8.2.3 Rahoitus

Toisin kuin suuremman kasvuhakuisuuden strategiassa, pienemmaélld mittakaavalla toimit-
taessa ei tulisi olla tarvetta oman pddoman ehtoiselle ulkopuoliselle rahoitukselle. Palvelui-
den vilitystoimintaa on tarkoitus kehittda vihitellen asukkaiden kanssa yhteistyossi iteratii-
visesti ja sen tulisi lahtokohtaisesti onnistua isdnndintitoiminnan tulorahoituksella. Tarvitta-
essa tdhdn voidaan kuitenkin lisdtd vieraan padoman ehtoista rahoitusta, esimerkiksi pank-
kilainen muodossa. Luonnollisesti my0s toiminnan kehittdmisen tukimuotoja tulee tarkas-

tella, kuten suuremman kasvuhakuisuuden mallissa.

8.3 Vahvuudet

Kummassakin strategiassa on mahdollista tunnistaa useita, joskin toisistaan poikkeavia vah-
vuuksia. Strategiasta riippumatta osallisuus verkostossa on etu, jonka sekd palveluiden tar-
joajat ettd niiden asiakkaina toimivat asukkaat saavat. Kuten Stabell & Fjeldstad (1998) esit-
tavit, verkoston arvo muodostuu niisti tahoista, joihin se mahdollistaa yhteyden. Arvoa ko-
keakseen, verkoston jdsenten ei kuitenkaan tarvitse hyddyntdéd verkoston mahdollisuuksia.
Palveluiden tarjoajille verkoston luoma arvo ja siten kiinnostus sitd kohtaan kiteytyy var-
masti sen kautta saatavilla olevaan ty6hon, joka voi toimia muun tyomaééran tiydentdjana ja
tasoittajana. Asukkaille arvoa voi sen sijaan muodostua hyddynnettyjen palveluiden liséksi

jo tietoisuudesta, ettd palveluita on tarvittaessa helposti hyddynnettivissa.

8.3.1 Suuri mittakaava

Skaalautuvuus

Suuren mittakaavan ja korkeamman automatisoinnin merkittdvimpéna etuna voidaan ndhda
toiminnan operatiivinen tehokkuus ja skaalautuvuus. Kuten monissa muissakin digitalisaa-
tioon perustuvissa liiketoiminnoissa, toiminnan koko voi kasvaa suhteellisesti hyvin paljon

ilman sen vaatimien resurssien merkittavaa lisaamista.

Asukaspalveluiden vilityksessd tuskin péistdisiin yhtd korkeaan tehokkuuden asteeseen
kuin esimerkiksi ohjelmistojen tai digitaalisen materiaalin jakelussa. Palveluiden yksilolli-

syydestd seuraa, ettd henkilostoresursseja tarvitaan kasvavan liiketoiminnan myd6té
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enemmadn mm. asiakkaiden kysymysten ja reklamaatioiden kisittelyyn. Tastd huolimatta au-
tomaation tuomaa tehokkuusetua voidaan pitdd huomattavana ja se voimistuu toiminnan kas-

vaessa.

Palveluiden valikoima

Evoluutiostrategiaan verrattuna, toiminnan korkeampi volyymi mahdollistaa laajemman pal-
veluiden valikoiman. Tilausmééridn kasvaessa, my0s kysyntd muille kuin yleisimmille pal-
veluille kasvaa ja saattaa ylittdd kynnyksen uudelle palveluntarjoajalle olla mukana verkos-
tossa. Tietyissd tapauksissa myoOs yksittdisten asiakastilausten suorittaminen voi joillekin
palveluntarjoajille olla mielekdstd, mutta yleisesti voidaan olettaa, ettd suurempi kysynta

nostaa myos houkutusta tyon tarjoajille olla mukana verkostossa.

8.3.2 Pieni mittakaava

Kilpailuetu

Kuten taloudellisista laskemista voidaan ndhdé, vaikuttaa isdnndinti sangen kannattavalta
litkketoiminnalta. Liiketoiminnan kokonaiskannattavuuden nékdkulmasta kilpailuedun luo-
minen ja isdnndintitoiminnan kasvattaminen sen auttamana onkin erittdin houkuttelevaa.
Nykyisin suurin osa isdnnointiyrityksistd on palvelutarjonnaltaan hyvin samankaltaisia ja
erottuminen markkinoilla hankalaa. Asukaspalveluiden tarjoaminen osana isdnndintiyrityk-
sen liikketoimintaa voisi toimia positiivisena erottautumistekijini ja tuoda kilpailuetua yri-
tykselle taloyhtion asukkaille luodun lisdarvon my6td. Tdma voisi mahdollistaa uusien talo-
yhtididen hankkiminen isdnndintitoiminnan asiakkaiksi. Asukaspalvelut toimivat myos de-
fensiivisend kilpailuetuna. Jos moni taloyhtion osakkaista, tai erityisesti hallituksen jése-
nistd, on tottunut kdyttdmaan yrityksen vilittdmid asukaspalveluita, voi kynnys isdnndin-
tiyrityksen vaihtamiselle nousta. Isénndintitoiminnan tulorahoituksella on myds mahdollista

jatkokehittdd asukaspalveluiden vélityksen toimintakonseptia.

Luottamus

Asiakkaiden ndkokulmasta kenties suurin etu palveluiden tarjoamisesta isdnndintiyrityksen
kautta on luottamus ja sen myotd matalampi ostamisen kynnys. Luottamus palveluntarjo-
ajaan on erityisen tirkedssd asemassa, silld palvelu suoritetaan useimmiten asiakkaan ko-
tona. Asukkailla ja taloyhtion osakkailla on jo olemassa suhde isdnndintiyritykseen, sen huo-

lehtiessa kiinteiston kunnossapidosta ja tiedottaessa taloyhtiotd koskevista asioista. Tama
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nostaa isdnnointiyrityksen kautta tarjottujen palveluiden luotettavuutta verrattuna muuten

tuntemattomiin palveluntarjoajiin, kuten haastatteluiden perusteella oli mahdollista todeta.

Henkilokohtainen palvelu

Toinen ostamisen kynnystd madaltava ja luottamusta sivuava tekijd mallissa on henkilokoh-
taisempi palvelu. Vaikka téssdkin mallissa on tarpeen pitdi erityisesti henkilostoresurssien
kuormitus mahdollisimman kevyend, mahdollistaa pienempi méairé transaktioita myos hen-
kilokohtaista palvelua sitd kaipaaville asiakkaille. Tdmé voi olla selvé litketoiminnallinen
etu esimerkiksi vanhempien asiakkaiden kohdalla, jotka eivét halua tai osaa tilata palveluita
dlypuhelimella tai verkon vilitykselld. Jo mahdollisuus olla tarvittaessa yhteydessd palve-
luiden vilitystd tarjoavaan yritykseen voi joillekin olla luottamusta nostava ja ostamista

edesauttava tekija.

Henkildkohtaisen palvelun mahdollisuus ulottuu tdssd toimintamallissa myds palveluntarjo-
ajiin. Heille voi olla mieluisampaa tarjota tyotddn sellaisen vélityspalvelun kautta, jolta voi
saada apua ongelmatapauksissa ja johon tilld on henkilokohtaisemmat suhteet tiiviin palve-
luverkoston ansiosta. Riippuen toiminnan mittakaavasta, palveluntarjoaja voi hyvinkin olla

ainoa kyseisté palvelua verkostossa tarjoava toimija.

Pienten palveluntarjoajien kanssa toimittaessa, isdnnointiyrityksen hoitama asiakkaan lasku-
tus helpottaisi tyon tarjoajien taloushallinnon kuormitusta ja vapauttaisi aikaa varsinaisen
tyon tekemiseen. Tamé voisi lisdtd palvelun tuottajien kiinnostusta olla mukana verkostossa

ja sitouttaa heitd toimintaan.

Riskitaso

Vilitettyjen palveluiden miirdn ollessa pienempi ja palveluverkoston tiiviimpi, voidaan
operatiivisen riskitason katsoa olevan suuren mittakaavan strategiaa matalampi. Riskid ei
kokonaan voida poistaa, silld palvelut siséltdvét aina jonkinasteisen riskin esimerkiksi asi-
akkaan korkeista odotuksista, prosessissa ilmenneistd ongelmista tai epdluotettavista palve-
lutarjoajista johtuen. Transaktioiden ja palveluty6td suorittavien ihmisten vahdisempi maara
yhdessé sidosryhmien kanssa tehtdviin toiminnan asteittaiseen kehittdmiseen madaltaa kui-
tenkin riskid. Lisdksi palveluverkoston hallinnalla voidaan tuntea palveluiden tarjoajat pa-
remmin ja tarvittaessa poistaa verkostosta heikkoa laatua tekevit tai epaluotettaviksi osoit-

tautuvat toimijat.
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Joustavuus

Toimittaessa pienempien palveluita tuottavien kumppanien kanssa, voidaan olettaa toimin-
nan joustavuus olevan etu. Pienyrittdjille ja ammatinharjoittajille voi olla helpompaa poimia
lisdtoitd nopeallakin aikataululla vélityspalvelun kautta. Suuremmat yritykset ovat luulta-
vasti suunnitelleet tyontekijoidensd tydovuorot pitkille etukiteen ja niiden muuttaminen voi
olla haastavaa. Pienempien palveluntuottajien kanssa voi olla helpompi sopia joustavasti
myo0s asiakkaiden yksilollisistd tarpeista ja palveluiden muokkauksesta kunkin asiakkaan

tarpeisiin.

Vaikka palveluiden valikoima onkin suuren mittakaavan strategiassa todenndkoisesti suu-
rempi, mahdollistaa isdnndintiyrityksen kautta toteutettu asukaspalveluiden vélitystoiminta
tiettyja palveluita, jotka eivdt ole mahdollisia suurella mittakaavalla toimittaessa. Téllaisia
voivat olla mm. palvelutarpeisiin vastaaminen, jotka asukkaalle tulevat ylléttden tai hidnen

ollessaan poissa kotoa.

Kynnys toisen ihmisen pédédstimiseksi omaan asuntoon ilman ldsnédoloa itse, on haastattelui-
den perusteella korkea, mutta saattaa erityistapauksissa olla hyviksyttavdaia. Esimerkiksi
asukkaan lemmikin ulkoiluttaminen tydpdivin ylldttden pitkittyessd tai hidnen postistaan ja
viherkasveistaan huolehtiminen lomamatkan aikana voivat olla téllaisia palveluita. Y1latta-
vien tilanteiden ratkaiseminen isdnndintiyrityksen aukioloaikojen puitteissa tuskin on mah-

dollista, mutta voi onnistua esimerkiksi yhteistyossd huoltoyhtion kanssa.

Viestinniin kustannukset

Pienen mittakaavan strategia mahdollistaa myds suoremman ja edullisemman viestinndn
asukkaille. Isdnnointiyritykselld on jo luontaiset viestintdkanavat ja suhteet sen asiakkaina
toimiviin taloyhtioihin ja niiden asukkaisiin. Néité voisi tdssd mallissa olla mahdollista hyo-
dyntdi palveluiden tarjoamisessa, jolloin markkinointikustannukset olisivat hyvin matalat.
Haastatellut taloyhtididen puheenjohtajat eivit mydskddn néhneet esteitd isdnndintiyrityksen

valittdimien asukaspalveluiden tarjoamiseksi taloyhtion viestintdkanavien kautta.

“En nde palveluiden tarjoamisessa mitéddn ongelmaa. Sehdn parantaa palvelutasoa
asukkaille, eikd siind pitdisi silloin olla mitédn esteitd.” (Taloyhtién hallituksen puheen-

johtaja, Lahti)
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8.4 Heikkoudet

Suhdanneherkkyys

Molempia strategioita koskettava heikkous asukaspalveluiden vilitystoiminnassa on kysyn-
ndn suhdanneherkkyys. Yleisen taloustilanteen epdvarmuus, inflaatio ja korkojen nousu vai-
kuttavaa voimakkaimmin ei valttdmattomien kulujen karsimiseen ja monet arkea helpottavat
asukaspalvelut kuuluvat niihin. Suhdanneherkkyys korostuu asukaspalveluihin perustu-
vassa revoluutiostrategiassa, silld pienemmén mittakaavan strategiassa isdnndintitoiminnan
suhteellisen suhdanneriippumaton kysyntd tasaa kokonaisuutta. Toisaalta suhdanneherk-
kyyttd ei tule yliarvioida. Esimerkiksi finanssikriisin aikana, vuosina 2008 ja 2009, laski
bruttokansantuote Suomessa henked kohden yli 8 prosenttia (Tilastokeskus 2023d), mutta

kotitalousvihennysten hyodyntdminen jatkoi kasvuaan sen ehtojen ollessa suotuisat (liite 1).

8.4.1 Suuri mittakaava

Luottamus

Verrattuna pienemman mittakaavan strategiaan, asiakkaiden vahaisempi luottamus palvelui-
den tuottajiin voidaan néhda tissé strategiassa heikkoutena. Palveluverkoston ollessa irralli-
nen isdnndintitoiminnasta, ei isdnndinnin tuomasta luottamuksen lisdstd ole hydtyé. Tilaa-
misen kynnys voi sen vuoksi olla monilla asiakkailla korkea ja haitata liiketoimintaa. Toi-
saalta vilityspalvelun tunnettuuden noustessa volyymien kasvun my6td, on mahdollista, ettd

myos vélityspalvelulle itselleen muodostuu luottamusta tukeva maine.

Verkosto

Heikkoudeksi voidaan katsoa myds laadun tarkkailun ja varmistamisen puute. Palveluvili-
tyksen volyymien kasvaessa palveluntarjoajien verkostoa ei ole mahdollista johtaa samalla
tavoin kuin pienemmilld volyymeilla. Vaikka vilityspalvelu ei olisikaan juridisesti vastuussa
palveluntarjoajista, on silld kuitenkin maineriski mahdollisten ongelmien seurauksena. Asi-
akkaiden antamat arviot palveluiden tuottajista korvaavat jonkin verran verkoston hallinnan

puutetta, mutta riskitaso jidnee kokonaisuutena silti korkeammaksi.

Kompetenssit
Yrittdjé, joka voisi menestyd isdnndintitoiminnassa, ei vélttdméttd sovellu osaamisensa né-

kokulmasta tdhén strategiaan. Toimintamallin edellyttimit kompetenssit asukaspalveluiden
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vilityksessd ovat hyvin erilaisia kuin isdnndinnissé, jossa asiakaskontakti on péddosin talo-
yhtididen hallituksiin ja hankkeet etenevit rauhalliseen tahtiin. Suuren mittakaavan asukas-
palveluiden viélitystoiminta on kasvuhakuista, suurille massoille suunnattua ja oletettavasti
luonteeltaan hektisempéd. Toiminta tapahtuu mahdollisimman pitkélle automatisoidun alus-
tan kautta, joten mm. IT osaaminen, markkinointi laajalle kohdeyleisolle ja neuvottelukyky

suurempien yhteistyokumppanien kanssa ovat tarkeita taitoja.

Tilausprosessi

Tuotteiden ja palveluidenkin tilaaminen internetin vilitykselld on yleistd ja haastatteluiden
perusteella kidytdnndssd edellytys asukaspalveluiden vélitystoiminnassa onnistumiselle. Ta-
loyhtididen asukkaissa voi kuitenkin olla idkkddmpié ithmisié, joille esimerkiksi dlypuhelin-
sovelluksella tilaaminen saattaa olla hankalaa. Jos tilausvaihtoehdot ovat rajattu vain sih-
koisiin kanaviin, voi se olla este palveluiden hankkimiselle mm. monen idkkddmmaén henki-

16n kohdalla.

8.4.1 Pieni mittakaava

Kassavirta

Oletettavasti suurin evoluutiostrategian heikkouksista on sen tuottama véhdinen kassavirta.
Pieni mittakaava tarkoittaa vihemman vilitettyjd palveluita ja sitd kautta pienempad liike-
vaihtoa. Mallin taustalla onkin ajatus siitd, ettd isdnndintitoiminta pysyy edelleen kokonai-
suuden pédasiallisena kassavirran 1dhteend, asukaspalveluiden tarjotessa sille kilpailuedun.
Voidaan kuitenkin nostaa kriittisesti esille kilpailuedun hyoty nykyisessd markkinatilan-
teessa. Jos kilpailu isdnndintitoiminnassa ei ole erityisen voimakasta, onko tarvetta laajentaa
litkketoimintaa uudelle alueelle ja kantaa ne kustannukset seka riskit, jotka laajennus tuo mu-
kanaan? Kilpailutilanteen mahdollisesti kiristyessd tulevaisuudessa, voi lisdpalveluiden

tuoma kilpailuetu tosin olla merkittdvampi.

On perusteltua kysyd myds, kannattaisiko pikemminkin priorisoida isdnnointié ydinliiketoi-
mintana ja panostaa kaikki resurssit sithen? Aiemmin mainittujen tekijoiden lisiksi on mah-
dollista, ettd asukaspalveluiden vélitystoiminta isdnndinnin kautta ei ole yleistynyt sen
vuoksi, ettd riski-tuottosuhde ndhdéén liian huonona. Kuten erds haastateltu isdnndintiyrit-

tdja asian kiteytti: "Ei kiinnosta.”
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Henkilostoresurssit

Toisena heikkoutena pienen mittakaavan toimintamallissa on henkildstoresurssien kuormi-
tus. Palveluiden vilityksen ollessa yhteydessd isdnndintiin, samat henkilot hoitavat kum-
mankin litketoiminta-alueiden tehtévid ja osallistuvat tarvittaessa palveluiden vélitysproses-
siin. Télle voi olla tarvetta mm. asiakkaiden tehdessa tilauksen puhelimella tai kun heilld on
yksilollisid toiveita. Myds suuren mittakaavan strategiaa tiiviimpi verkoston hallinta kuor-
mittaa henkilostdd. Jotta toiminta olisi mahdollista organisaatiota kasvattamatta, tulisi yri-
tyksen olemassa olevalla henkil6stolld olla yliméérdistd aikaa tehtdvien suorittamiseksi.
Ajallisen kuormituksen lisdksi, myds isdnndintitoiminnasta poikkeavat kompetenssivaati-

mukset voivat olla haaste.

8.5 Mahdollisuudet

Kulttuurin muutos

Yhteisend mahdollisuutena molemmilla strategioilla on palveluiden ostamisen kulttuurin
muutos. Wiinikka ym. (2013) tutkimuksen mukaan, perinteinen suomalainen arvomaailma
on korostanut itsepalvelua ja ollut haaste uusien palveluiden juurtumiselle. Haastatteluiden
perusteella kulttuurin muutos on kuitenkin jo edennyt melko pitkélle. Kuten erds haastatel-

tava totesi:

“Tuntuu olevan monille status asia, etté kdy siivooja kotona. Ettd, ei olla mikédén kun-

non perhe, jos ei kdy siivooja.” (Asiakas, eldkeldinen)

Toinen, asukaspalveluiden parissa tyoskentelevi haastateltu toi esiin eron padkaupunkiseu-

dun ja muun Suomen vililla:

"Sielld (Helsingissd) se on vield vdhdn erilaista kuin muualla Suomessa. Sielld ei todel-
lakaan paheksuta, jos jollakin kdy vaikka siivooja. Pdinvastoin se on siellé jopa suota-

”

vaa.

Palveluiden ostamiseen positiivisesti suhtautuva kulttuuri avaa liiketoiminnan mahdolli-
suuksia ja kasvattaa realistisesti tavoiteltavan markkinan kokoa. Koska asukaspalveluiden
valitysta ei télld hetkelld ole yleisesti saatavilla, voi markkinoilla ensimmadisend olija saada

tasta etua.
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8.5.1 Suuri mittakaava

Kasvun mahdollisuudet

Ehdottomasti merkittdvimmén mahdollisuuden suuren mittakaavan strategiassa tuo mallin
skaalautuvuus ja markkinapotentiaalin koko, joka silld voidaan saavuttaa. Toimintamallissa
el ole isdnnodintiyrityksen luomaa pullonkaulaa kasvulle, joten rajoitteet muodostuvat 14-
hinné kysynnén ja tarjonnan méérastd sekd kasvun rahoituksesta. Myds suurempien palve-

luntuottajien kanssa toimiminen tukee resurssitehokasta kasvua.

Shanen (2003, 200-204) nikemystd mukaillen, kasvamalla nopeasti palvelulla, jota markki-
nalla ei yleisesti vield ole tarjolla, on saavutettujen skaalaetujen tai maineen avulla mahdol-
lista saavuttaa vahva etulyontiasema mahdollista tulevaa kilpailua vastaan. Korkea toimin-
nan volyymi mahdollistaa my0s panostamisen sovelluksen ja prosessin jatkuvaan kehittdmi-

seen ja innovointiin.

Erds haastatteluissa esille tullut tarve ja mahdollisuus sovelluksen innovatiiviselle kehitta-
miselle oli automaation kehittiminen palveluntarjoajan avuksi. Jos palveluntarjoajan oma
kalenteri olisi integroitu vilityspalveluun, voisi pitkélle viety sovellus mahdollistaa téiden
jarjestelyn ja reittisuunnittelun sekd automaattiset viestit asiakkaalle hinen varaukseensa liit-
tyen. Tiettyjen alojen palveluilla on jo kdytdssé reaaliaikainen seuranta asiakkaalle. Yhdis-
tettdessd tdmd automatisoituihin viesteihin palveluntarjoajan pdivian aikataulun mahdolli-

sista muutoksista ja paivityksistd, voisi se toimia asiakkaan luottamusta lisddvéna tekijana.

Horisontaalinen laajentuminen

Kun kéytossd toimivaksi testattu palvelualusta on olemassa, voi sen hyddyntiminen myds
asukaspalveluiden ulkopuolella olla mahdollista. Télloin liiketoiminnan kasvupotentiaali on
vield asukaspalveluita merkittdvisti suurempi. Laajentuminen voisi tapahtua yrityksen it-
sensd operoimana tai myymalld varauspalvelun kéyttdoikeudet esimerkiksi lisenssimaksuja
vastaan muille toimijoille. Varauspalveluissa ei vaikuta olevan yleiseksi standardiksi muo-

dostunutta alustaa, joten markkinat ovat todennékoisesti avoinna.
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8.5.2 Pieni mittakaava

Isinndintitoiminnan laajentaminen

Evoluutiostrategiassa asukaspalveluiden viélitystoiminnan ldhtokohtaiset asiakkaat ovat
isdnnoitdvien taloyhtididen asukkaita ja osakkaita. Isainndintitoiminnan laajentamisen néko-
kulmasta voi kuitenkin olla perusteltua tarjota asukaspalveluita myos muille taloyhtidille ja
niiden asukkaille. Jos yritys onnistuisi asukaspalveluiden avulla solmimaan yhteistydsuh-
teen isdnndintikohteiden ulkopuolelle oleviin taloyhtidihin tai niiden hallituksiin, voisi se

mahdollistaa ndiden taloyhtididen hankkimisen isdnndinnin asiakkaiksi myohemmin.

Pienen mittakaavan toiminnan ollessa enemmaén henkilostoresursseja kuluttavaa, on ennen
laajentumista isdnnoitévien taloyhtididen ulkopuolelle kuitenkin varmistuttava, ettei laajen-
tuminen tuo enempéé kustannuksia kuin tuottoja. Jos toiminta halutaan nédhdi osana isén-
ndinnin vihittdistd laajentumista my0ds nédihin taloyhtidihin, voi tosin tappiollinenkin toi-

minta olla perusteltua jonkin aikaa.

Yhteistyo kiinteistohuollon kanssa

Luonteva kumppani asukaspalveluiden tarjoamisessa olisi kiinteistohuoltoyhtié. Sen henki-
l6kunta litkkuu tyotehtdviensd vuoksi taloyhtididen alueella ja heilld on myds pédésy taloyh-
tion tiloihin. Huoltoyhtidlla on lisdksi laaja valikoima ty6kaluja ja varusteita eri palvelutar-
peisiin. Haasteeksi voi tosin muodostua isdnndinnin ja kiinteistohuollon liian ldheinen suhde
taloyhtididen osakkaiden mielestd. Molemmat palvelut kilpailutetaan ja valitaan tyypillisesti
erilldédn toisistaan ja isdnndinnin yhtené tehtavani on valvoa huoltoyhtion toimintaa. Jos stra-
tegian ajatusta vie pidemmélle, vaihtoehto voisi olla isdnndintipalveluiden ja huoltoyhtion
yhdistiminen yhdeksi kokonaisuudeksi, jota tarjotaan taloyhtidille pakettina. Talloin myods

korkeamman katteen oma palvelutuotanto tulisi helpommaksi toteuttaa.

Verkoston integrointi

Toiminnan laajentuessa voisi tarkastella my0s vaihtoehtoa laajentaa taloushallinnon palve-
luiden tarjoamista pienemmille asukaspalveluiden tuottajille. Vilityspalvelu huolehtii mal-
lissa jo sen kautta suoritettujen asukaspalveluiden laskutuksesta. Ndiden osuuden noustessa
palveluntarjoajan kokonaisuudesta riittdvan suureksi, voisi silld olla halukkuutta ulkoistaa
muitakin taloushallinnon palveluita, kuten reskontra ja kirjanpito vélityspalvelun ja isén-

ndintiyrityksen hoidettavaksi. Tédmid luonnollisesti vaatisi lisdpanostuksia yrityksen
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henkilostoon, mutta lisdpalveluiden tuotot kattaisivat kustannukset. Lisdksi palveluntarjo-

ajien tiiviimpi integrointi helpottaisi mm. verkosto hallintaa.

Vertaisarvioinnit

Pienen mittakaavan strategialla toimittaessa vilityspalvelun sovellus ja varausalusta on
suurta mittakaavaa yksinkertaisempi eikd ole varmaa sisdltddko valmiina hankittu alusta
mahdollisuutta vertaisarvioinneille. Toimintaa kehitettdessd vertaisarviot voivat kuitenkin
tuoda hyotyd my0s téssé strategiassa. Pienempi miidrd asiakkaita nostaa todenndkoisyytta
sille, ettd arvioita palveluntarjoajista antaneet asiakkaat ovat toisilleen tuttuja nostaen arvi-
oiden tuomaa merkitystd. Tdmé puolestaan lisdd ostamista harkitsevien asiakkaiden luotta-
musta ja madaltaa tilaamisen kynnysté. Kuten erddt haasteltavat toivat esiin, kiinnostus jéattaa
arvio palvelusta omalla nimelld voi olla véhiistd, varsinkin jos arvio olisi negatiivinen. T&-
hin voisi mahdollisesti houkutella heité jollakin kannustimella, kuten pienelld lisdalennuk-

sella palvelusta.

Sosiaali- ja terveyspalvelut

Vaikka sosiaali- ja terveyspalveluiden vélitys onkin rajattu tissé tutkimuksessa tarkasteltu-
jen liiketoimintamallien ulkopuolelle, on ne syytd mainita tulevaisuuden mahdollisuutena.
Erityisesti pienemmin mittakaavan strategiassa, jossa toimintamalli sisdltdd paremman mah-
dollisuuden yksildllisten tarpeiden huomioimiselle voi sosiaali- ja terveyspalveluiden vili-
tyksen liittdminen palveluvalikoimaan toiminnan my6hemmissé vaiheissa olla perusteltua.
Suomen véestd ikddntyy ja asuu pidempddn kotona. Vilityspalvelun voi olla mahdollista
muodostaa yhteistyosuhde hyvinvointialueen palvelutuotannon tai yksityisten yritysten

kanssa ja toimia palveluiden vilittdjana.

8.6 Uhat

Kotitalousvihennysten muutokset

Uhkakuva, joka koskettaa molempia toimintamalleja on kotitalousvihennyksid koskettavat
poliittiset muutokset, silld suurin osa asukaspalveluista kuuluu sen piiriin. Aiemmin tehdyt
muutokset kotitalousvdhennyksen méiédrdan ovat vaikuttaneet selvésti palveluiden kysyntéan
(liite 1), joten voidaan olettaa, ettd ndin tapahtuu myds jatkossa. Esimerkiksi vuonna 2012
kiytetyn kotitalousvdhennyksen kokonaisméaéri pieneni 37 %, kun sen hyddyntdmisen ehdot

heikkenivit (liite 1). Viime aikaisten selvitysten osoittaessa, ettd vihennys ei toimi erityisen
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hyvin harmaan talouden vihentdmisessd (KL 30.5.2023) voi riski negatiivisille muutoksille

kasvaa.

Vuonna 2023 kotitalousvidhennys on 60 prosenttia laskutetun tyon osuudesta omavastuun
viahentdmisen jélkeen. Taso on kuitenkin ainoastaan tilapdisesti korotettu vuosille 2022—
2023 tasolta 40 prosenttia. Kesdkuussa 2023 julkaistun hallitusohjelman mukaan korotettua
tasoa jatketaan vuodelle 2024 ja sen laajentamista ikdihmisten palveluiden osalta on tarkoi-
tus selvittdd. Uhka yleisestd heikennyksisti ei siten liene toteutumassa ldhiaikoina, mutta
tilapdisen korotuksen poistuminen vuoden 2024 jilkeen on mahdollista. (Verohallinto 2021;

2022; Valtioneuvosto 2023)

Viilityspalvelun ohittaminen

Toistuvasti tilattavien ja kaksi kdyntid vaativien palveluiden osalta on olemassa riski, etté
asiakas ja palvelun tuottaja ohittavat vélityspalvelun ja sopivat palvelutapahtumasta keske-
nddn. Haaste korostunee suuremman mittakaavan toimintamallissa, jossa vélityspalvelu on
osapuolille etdisempi. Toisaalta suurempien palveluntuottajien kanssa toimittaessa ndiden
yritysten omat kontrollimekanismit voivat auttaa palveluiden pysymisesséa vélityspalvelussa.
Pienemmélld mittakaavalla toimittaessa tiiviimpi verkoston hallinta ja voi toimia riskié pie-

nentdvana tekijéna.

Voidaan toisaalta ajatella, ettd tekemaélld tilaus helpoksi ja luomalla laatutakuu palvelulle,
voidaan myds edesauttaa toistuvien palveluiden pysymista vélityspalvelun piirissd. Esimer-
kiksi hotellimajoitusta tilataan toistuvasti vélityspalveluiden kautta, samoin kuin parturipal-
veluita. My0s kanta-asiakasjdrjestelméan luominen voisi sitouttaa asiakkaita tekeméén tilauk-

set sovelluksen kautta.

Riskiin tulee kuitenkin varautua, silld sitd on tuskin mahdollista kokonaan poistaa. Jos véli-
tyspalvelun ohittaminen muodostuisi suureksi ongelmaksi, olisi harkitsemisen arvoista
muuttaa hinnoitteluperustetta palveluntarjoajien suuntaan ja perid esimerkiksi kiinted kuu-
kausimaksu. Télloin riskind olisi tosin palveluntarjoajien vihdinen kiinnostus tarjota tyotién

valitettdvéksi, silld vihdinen kysynti tekisi siitd kannattamatonta.
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8.6.1 Suuri mittakaava

Kysynnén puute

Merkittdvimpédnd uhkana suuren mittakaavan strategiassa on kysynnén puute. Vaikka moni
yhteiskunnallinen trendi, aiemmat tutkimukset ja tdméan tutkimuksen haastattelut viittaavat-
kin asiakkaiden olevan kasvavassa miirin kiinnostuneita asukaspalveluista, ei ala ole vield
varsinaisesti ldhtenyt kasvuun. Liiketoiminnan perustaminen kyselytutkimuksiin sisédltad
myds riskin, ettd kysyttdessd on helppo sanoa olevansa kiinnostunut. Todellisuudessa rahan-

kayttd voi olla pensedmpaid, erityisesti taloudellisesti epdvarmempina ajanjaksoina.

Tarjonnan puute

Haastatteluissa kavi ilmi, ettei tiettyjen yleisimpien asukaspalveluiden osalta ole markki-
noilla koko maan laajuudella palveluita tarjoavia yrityksid. Tdma tarkoittaa, ettd suuretkin
yhteistyOkumppanit ovat usein alueellisia toimijoita. Vélityspalvelun liiketoiminnan kasva-
essa nopeasti kansallisiin mittoihin, kasvaa samalla tarvittavien palveluiden tuottajien
maérd. Puute markkinoilla olevista tai yhteistyosté kiinnostuneista palveluiden tuottajista voi
muodostua kasvun esteeksi tai vahintdénkin hidasteeksi. Suurempien yhteistydkumppanien
korvaaminen pienemmilld kasvattaa lisdksi tarvetta aktiivisemmalle verkoston hallinnalle

nostaen yrityksen kustannuksia.

Liiketoiminnan kasvaessa kansainvélisiin mittoihin myds Suomen markkinaa suurempia
palveluntarjoajia voi olla saatavilla. Erityisen suurten palveluntuottajien kohdalla on toi-
saalta riski epdsuhtaisen neuvotteluvoiman opportunistisesta hyddyntdmisesta ja sen vaiku-
tuksesta yrityksen katteelle. Lisdksi suuremman palveluntarjoajan poistuminen verkostosta
aiheuttaa vdhintddnkin tilapédisen tyhjion palveluiden tarjontaan ja voi vaikeuttaa yrityksen

toimintaa alueella.

Puolustettavan Kilpailuedun puute

Puolustettavan kilpailuedun puute on selvd uhka suuren mittakaan toiminnassa. Asukaspal-
veluiden automatisoitu varauspalvelu lienee teknisesti melko geneerinen sovellus, jonka
my6s muut yritykset voivat rakentaa. Ulkopuolisella rahoituksella ja sovelluskehityksen
osaamisella voi olla mahdollista luoda erinomainen tekninen alusta, joka palvelee hyvin niin
asiakkaita kuin palveluntarjoajiakin. Tama ei kuitenkaan estd toisia, mahdollisesti jo etab-

loituneita ja kansainvélisidkin yrityksid tulemasta kilpailemaan samalle markkinalle. Ellei
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yritys ole ennen titi ehtinyt luoda puolustettavaa kilpailuetua muilla keinoin, kuten asiakas-

uskollisuuden tai tiiviiden verkostosuhteiden avulla, voi sen asema olla uhattuna.

Rahoitus

Asukaspalveluiden vilitystoiminta on uutta liitketoimintaa markkinalla, jonka ostohaluk-
kuutta ei ole vield todistettu. Ulkopuoliset rahoittajat voivatkin olla haluttomia investoimaan
yritykseen. Tilannetta hankaloittaa myos se, ettd tdssé strategiassa kyseessd on uusi yritys,

jolla ei ole yrityksen omistuksen lisdksi esittdd vakuuksia rahoitusta vastaan.

Kiinnostuneet rahoittajat haluavat puolestaan todennédkdisesti ottamansa riskin ja informaa-
tion epdsymmetrian vastineeksi raskaat ehdot. Ndmé voivat ohjata yrityksen toimintaa yrit-
tdjan kannalta hankalaan suuntaan, jos yrityksen liikevaihto kasvaa odotettua hitaammin ja

ulkopuoliset rahoittajat kylldstyvit odottamaan.

Vaikka kulttuurin muutos palveluiden ostamisessa onkin kdynnissd Suomessa ja markkina
sen myotd kasvussa, lienee ulkopuolisten riskirahoittajien kanssa toimittaessa kansainvilis-
tyminen yritykselle melko nopeasti ajankohtaista. Sen my®6té yritys kohtaa kilpailun lisdksi

my0s paikalliset toimintakulttuurit ja lainsddddnnon, jotka sen tulee hallita menestyékseen.

8.6.2 Pieni mittakaava

Kilpailu

Pienelld mittakaavalla toimittaessa, voidaan uhkana nihdd my06s suuremman kilpailijan tulo
samalle markkinalle. Laheisempi kontaktipinta asiakkaisiin ja palveluntarjoajiin antaa hie-
man suojaa kilpailua vastaan, varsinkin jos osapuolet ovat tyytyvédisid mallin toimintaan.
Suurempi yritys voi kuitenkin panostaa sovellukseen, sen toiminnallisuuksiin ja markkinoin-
tiin enemmadn ja siten houkutella asiakkaita sekd palveluntarjoajia oman palvelunsa kaytta-
jiksi.

Tarjonnan puute

Erityisesti pienemmén mittakaavan toiminnassa, jossa palveluntarjoajat ovat padosin pienié
yrityksid, ammatinharjoittajia ja osa-aikaisia tyontekijoitd, voi ongelmaksi muodostua tyo-
voiman saatavuus. Vield haastatteluiden perusteella ei ole mahdollista tehdé luotettavia joh-
topadtoksia riittdisikd tydvoimaa tarjolle yrityksen tarpeisiin. Myos Roth ym. (2012) tutki-

muksessa erddksi palveluintegraattorin haasteeksi nostetaan ammattitaitoisen henkiloston
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saatavuus. Lisdksi vaikka joidenkin ldhteiden mukaan mm. elékeldiset ja opiskelijat voisi-
vatkin olla kiinnostuneita ottamaan t6itd vastaan (Eldketurvakeskus 2022; TEM 2012), on
myos tdiden vastaanottamista haittaavista taloudellista kannustinloukuista ja raskaasta byro-

kratiasta uutisoitu (Yle 28.5.2023).

Mainehaitta

Mainehaitan riski korostuu pienen mittakaavan toiminnassa, jossa palveluiden vélitys on osa
isdnndintiyrityksen toimintaa. Jos palveluntarjoaja osoittautuu epéluotettavaksi tai asiakkaat
eivit ole tyytyviisid toimitettuun laatuun, voi my0s isdnndintiliiketoiminnan maine kérsié.
Téssd mallissa on todenndkoisempid, ettd palveluita ostavat asiakkaat tuntevat toisensa ja
vaikka téstd on myds hyotyd mm. suositusten kautta, levidd myos negatiivinen tieto helpom-

min.

Rahoitus

Rahoitus voi myds muodostua uhaksi télla strategialla. Pienemmalla mittakaavalla toimitta-
essa on vilitystoiminta tarkoitus rahoittaa 1ihinna isdnndinnin tulorahoituksella. Jos kuiten-
kin kdy ilmi, ettd liiketoiminta vaatii suurempia investointeja, voi se muodostua haasteeksi.
Oman pddoman ehtoiset rahoittajat eivit valttimaétta olisi kiinnostuneita asukaspalveluista,
silld kasvutavoitteet ovat vaatimattomat ja liiketoiminta on osa isdnndintiyritystd. Lainara-
halle sen sijaan vaadittaisiin vakuuksia, jotka todennékdisimmin tulisivat isdnndintiyrityk-
sestd. Télloin isdnndinnin litketoiminta joutuisi kantamaan riskin asukaspalveluiden menes-

tymisesta.

9 Johtopéitokset

9.1 Strategioiden arviointi

Alkuperdisen konstruktion mukaan asukaspalveluiden vélitys olisi osa isdnndintiyritysta.
Haastatteluiden ja analyysin pohjalta voidaan kuitenkin vetié johtopddtds, ettd asukaspalve-
luiden ja isdnndinnin yhteys riippuu valitusta strategiasta. Kummassakin vaihtoehdossa on
omat puoltavat argumenttinsa liittyen mm. liiketoimintojen erilaisuuteen ja isdnndinnin

asukkaalle tuomaan luotettavuuteen. Lopulta toiminnan kustannusrakenteesta johtuva
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valitun mittakaavan tavoittelu asettaa ehdot isdnndintitoiminnan ja asukaspalveluiden vili-

tyksen yhteydelle.

Pienemmén mittakaavan evoluutiostrategia muistuttaa alkuperdistd konstruktiota. Siind
myds hyodynnetiddn useampia Henttonen ym. (2014) listaamista keinoista asukaspalvelui-
den tarjontamallien kehittimiseksi. Strategiassa korostuvat toimijoiden vélinen yhteistyo ja
kokeileva kehittdminen. Palveluiden vélitys on tarkoitus toteuttaa mahdollisuuksien mukaan
asiakkaan yksildlliset tarpeet huomioiden isdnndintiyrityksen omalla henkilokunnalla. Pal-
veluiden tuottajina ndhdddn pédasiallisesti pienet yrityksen ja ammatinharjoittajat. Voidaan
siis sanoa, ettd tuotanto-organisaation on hyvin matala ja niiden toimituksessa pyritdan kor-
keaan joustavuuteen. Palvelut tarjotaan asukkaalle myos vaivattomasti yhden luukun peri-

aatteella ja ihmisldheisesti.

Suuren mittakaavan revoluutiostrategiassa puolestaan korostuvat erityisesti Henttonen ym.
(2014) luettelemista keinoista koko strategian pohjana toimivat riittdvan asukasmassan ke-
rddminen ja sdhkoisen alustan tehokas hyddyntdminen. Alkuperdisen konstruktion sijaan
suuren mittakaavan strategia muistuttaakin Huuskonen ym. (2013) kuvailemaa mallia, jossa
litkketoiminnan kannattavuus perustuu juuri riittdvén asiakasvolyymin saamiseen. Téaté tukee

mallissa sdhkodisen toiminnanohjausjérjestelmin tuoma koordinoinnin tehokkuus.

9.1.1 Liiketoimintamalli

Liiketoimintakonseptia rakennettaessa tulee tehdd monia valintoja palvelun rakenteesta ja
prosessista, joissa sen asiakkaiden ja palveluntarjoajien tarpeet ja hyodyt ovat on ristiriidassa
keskenddn. Asukkaalle tirkedd on luottamus, laatu ja koko palveluprosessin vaivattomuus
hénelle hyviksyttivilla hinnalla. Palveluntarjoajalle oleellista on sen sijaan vélityspalvelun
kautta tyoskentelyn joustavuus ja vaivattomuus hénelle hyvéksyttivilld tulotasolla. Haas-
teena onkin 10ytdd sopiva tasapaino, joka on houkutteleva molemmille, samalla kun se tar-
joaa vilityspalvelulle mahdollisuuden kannattavaan liitketoimintaan. Vilityspalveluiden na-
kokulmasta tekijét tiivistyvét lopulta valintaan kustannustehokkuuden ja yksildllisen palve-

lun valilla.

Tasapainoa haettaessa on syytd miettid valitun strategian kautta sitd, kenet vilityspalvelu

ndkee asiakkaanaan. Suureen mittakaavaan ja pitkdlle vietyyn automaatioon pyrkivéssi
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revoluutiostrategiassa vilityspalvelu on etidmmaéllé palveluita tilaavasta asukkaasta. Yhteis-
tyOsuhteet pyritddn my06s solmimaan suurempien palveluntarjoajien kanssa, joiden tyonteki-
jét suorittavat palvelut. Téll6in voitaisiin mieltdd asiakkaaksi palveluita tuottavat yhteistyo-

kumppanit ja litketoiminnan mallin olevan siten luonteeltaan B2B tai B2B2C.

Palveluiden tuottajien rooli on revoluutiostrategiassa korostunut, silld koko liiketoiminta no-
jaa heidédn tuottamiin palveluihin ja kunkin tarjoajan poistuminen verkostosta vahingoittaa
sen toimintaa enemman kuin evoluutiostrategiassa. Tama tuleekin huomioida liiketoiminnan
kehittdimisessd ja tehtdvissd valinnoissa. Yhteistyokumppanit ovat tdssd strategiassa se
ryhmad, joka yrityksen tulee pitdd tyytyvidisend. Vilityspalveluna yrityksen tulee samalla
markkinoida itseddn aktiivisesti myds palveluita tilaaville asukkaille, mutta ne ndhddan

enemman palveluiden tuottajien asiakkaina.

Pienemmain mittakaavan evoluutiostrategia sen sijaan toimii B2C mallilla, ja asiakkaina nih-
diin palveluita tilaavat asukkaat. YhteistyOkumppanit ovat tissé strategiassa pikemminkin
resurssi, jota vilityspalvelu hyodyntdé tuottaakseen asiakkaille myytidvad palvelua. Taméa
ndkyy asukkaiden yksildllisempéné palveluna. Vilitettdvien palveluiden maéirén ollessa va-
hdisempi, korostuu myds yksittdisen asiakkaan merkitys suuren mittakaavan strategiaa

enemman.

9.1.1 Palveluiden valikoima

Haastatteluiden ja aineiston analyysin perusteella asukaspalveluiden vélitys soveltuu parhai-
ten yksinkertaisemmille palveluille, kuten siivoukselle, pienille kodin remontointi- ja kun-
nostustdille ym. Tyon suorittajan on helpompi aikatauluttaa yksinkertaisemmat ty6t ja tilaus
asiakkaan suunnalta voi olla ajallisesti tarkemmin mééritelty. Kartoituskdyntid vaativat tyot
on mahdollista siséllyttdd vilitettdvien palveluiden tarjontaan, mutta niiden tilaus-toimitus-
prosessi on haastavampi. Palveluntarjoajilta olisi myos jarkevdd laskuttaa niiden kohdalla

esimerkiksi kuukausittaista maksua vilityspalvelussa mukana olosta.

Palvelut, joista asiakkaat olisivat lopulta valmiita maksamaan, selvidvat kuitenkin varmuudella vasta
liilketoiminnan kaynnistyttya. Taman vuoksi toimintamalli on syyta pitaa ketterana mahdollisimman
vahaisella sitoutumisella mihinkaan tiettyihin palveluihin. Kysynta ja tarjonta ohjaavat lopulta pal-
veluvalikoiman kehitysta ja valityspalvelun tulee voida mukautua siihen. Voidaan myds pohtia, etta

toimintamallin ollessa asukkaille uusi, ennakoidun kysynnan kohdentuminen yksinkertaisempiin
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arjen palveluihin on luontevaa. Myohemmin, mallin yleistyessa ja palveluiden ostaminen kehitty-

essad, voi kysynta laajentua myds monimutkaisempiin palveluihin.

9.1.2 Verkosto

Molemmilla strategioilla voidaan sanoa liiketoimintakonseptin muistuttavan Powellin (1990) yh-
teistyon organisoitumismuodoista lahtokohtaisesti verkostomaista rakennetta vilityspalvelun ja
palveluntarjoajien valilla. Pienen mittakaavan strategiassa on taman lisaksi my6s hierarkkisen orga-
nisoitumismuodon ja vertikaalisen integraation piirteita isanndintiyrityksen oman palvelutuotan-

non osalta.

Jos verkoston ajatellaan koostuvan my6s sen palveluita hyddyntavista asiakkaista, voidaan siina
nahda verkoston lisdaksi myds markkinan piirteita. Tama korostuu varsinkin suuren mittakaavan
strategiassa, jossa valityspalvelu tarjoaa pikemminkin alustan kysynnan ja tarjonnan kohtaamiselle
kuin osallistuu itse aktiivisesti transaktioihin, vaikka hallinnoikin verkoston palveluntuottajien koos-

tumusta.

Suuren mittakaavan strategia mahdollistaisi myos puhtaana markkinapaikkana toimimisen, mutta
se tuskin saavuttaisi suosiota asiakkaiden keskuudessa. Haastatteluiden perusteella voidaan paa-
tella, ettd asukaspalveluiden ostamisen kynnys kasvaa, jos palvelun tuottaja on ostajalle taysin tun-

tematon tai muuta luotettavuutta lisdavaa tietoa ei ole olemassa.

Kummassakin strategiassa verkostot rakentuvat vélityspalvelun ympdrille, joka Provan &
Kenisin (2008) luokitteluun rinnastaen, toimii keskusorganisaationa ja hallinnoi verkostoa.
Suuret verkostotason toimenpiteet kulkevat vilityspalvelun kautta ja valta verkostossa on
keskittynyt sille. Suuren mittakaavan strategiassa voidaan argumentoida, ettd myds suurem-
milla palveluntarjoajilla on my0ds neuvotteluvoimansa kautta jonkin verran valtaa verkos-
tossa. Mitd pidemmadlle strategiassa mentdisiin kohti puhdasta markkinapaikkaa, sitd enem-
maén vélityspalvelun rooli muistuttaisi keskusorganisaation sijaan verkoston keskelld olevaa
hubia (Dhanaraj & Parkhe 2006). Télloin vélityspalvelu koordinoisi verkoston resurssien
hy6dyntdmistd vailla varsinaista auktoriteettia sen jéseniin. Téssdkin tapauksessa voidaan
kuitenkin todeta vilityspalvelun omistavan transaktiot mahdollistavan alustan ja pystyvin

kontrolloimaan verkostoa sen kautta.

Vilityspalvelu tayttdd molemmissa tapauksissa Stabell & Fjeldstadin (1998) ja Huuskosen

(2014) luettelemat verkostoa hallitsevan organisaation tehtdvit. Se markkinoi verkostoa,
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koordinoi sen resursseja, sopimuksia ja rakennetta sekd pyrkii ylldpitdméén jasenten sitou-
tumista. Erityisesti pienen mittakaavan strategiassa vélityspalvelu myds vaikuttaa verkoston

palveluiden sisdltoon sekéd laadun hallinnalla ettd tarjottavien palveluiden valikoimalla.

Provan & Kenisin (2008) esittdimien kriteerien mukaan, jotka méadrittavit verkoston eri hal-
lintamuotojen tehokkuuden, voidaan sanoa, ettd vilityspalvelun toimiminen verkoston kes-
kusorganisaationa on oikea ratkaisu. Jos verkostoa pidetdin hallintaa arvioitaessa vilityspal-
velusta ja palveluiden tuottajista koostuvana, voidaan sen jdsenmédérén sanoa olevan molem-

missa strategioissa kohtalainen.

Luottamuksen voidaan katsoa verkostossa olevan todenndkoisesti syvid, mutta keskittynytté
vilityspalvelun ldheisille toimijoille. Suuren mittakaavan strategiassa nditd ovat suuret yh-
teistyokumppanit. Evoluutiostrategiassa toimijoiden pienempi mééra ja tiiviimpi verkoston

hallinta edesauttava luottamuksen muodostumista.

Tavoitteiden yhtenevyys palveluiden tuottajien kanssa pyritdin molemmissa strategioissa
pitiméddn mahdollisimman korkeana, joka poikkeaa Provan & Kenisin (2008) luokittelussa
mainitusta. Toisaalta jos verkostoon ajateltaisiin kuuluvan myds palveluita tilaavat asukkaat,
syntyy tavoitteiden vélille ristiriitaisuutta palveluiden tuottajien ja asukkaiden vilille esimer-

kiksi hinnan ja palveluiden joustavuuden osalta.

Edellytykset verkostonhallinnallisille kyvykkyyksille ovat luokittelussa keskitasoa, jonka
voidaan vilityspalvelun osalta katsoa pitdvan paikkaansa. Pienelld mittakaavalla toimitta-
essa korostuvat mm. yksildlliset suhteet. Suuremmalla mittakaavalla painottuvat sen sijaan
mm. sopimusneuvottelut palveluntarjoajien kanssa seka transaktioiden tehokkuus eri tahojen

vililla.

Ajateltaessa verkoston koostuvan sekd palveluiden tuottajista ettd ndiden palveluita tilaa-
vista asiakkaista, voidaan sen koostumuksen hallinnoinnista ennakoida Discovery driven
planning metodin mukaista prosessia. Ennen viélityspalvelun olemassaoloa voidaan esittda
ainoastaan oletuksia ja arvailuja siitd, millaiseksi verkosto muodostuu. Yrityksen kidynnisty-

tyttd voidaan oletukset testata ja pyrkid ohjaamaan sitid iteratiivisesti oikeaan suuntaan.

Verkoston koostumusta kehitettdessd on hyddyllistd suhtautua sithen portfoliona, kuten Mol-
ler & Halinen (1999) ja Bensaou (1999) ehdottavat. Keskusorganisaationa toimivan vlitys-
palvelun tulisi heiddn mukaansa segmentoida asiakkaat ja verkoston kumppanit homogeeni-

siin ryhmiin sekéd hallita mm. verkoston kdytdnnon suhteita ja asiakasarvon tuottamista.
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Asiakkaat voidaan segmentoida noudattaen alkuperdisen konstruktion mukaista jaottelua
mm. ikdithmisiin, lapsiperheisiin ja yksin asuviin. Eri segmenteille voi siten kehittda palve-
luiden tarjontaa ja prosessia tarpeiden mukaan. Palveluiden tarjoajat puolestaan on mahdol-
lista segmentoida esimerkiksi koon tai niiden tuottamien palveluiden perusteella. Tdma aut-

taa mm. verkoston hallinnassa ja palvelutarjonnan kehittdmisessé.

Vilityspalvelun tulee myds tiedostaa keskusorganisaation kautta hallitun verkoston raken-
teen tyypilliset eri suuntiin vetdvit sisdiset jannitteet ja pyrkid hallitsemaan ne. Provan &
Kenisin (2008) mukaan keskusorganisaation kautta toteutettu hallinta on paditoksenteossa
tehokas, mutta ei korosta jdsenten luottamusta ja sitoutumista. Tdmé tulee pyrkid hallitse-
maan tekemadlld palveluiden tuottaminen verkoston kautta joustavaksi ja taloudellisesti kan-
nattavaksi. Toinen jannite on verkoston ulkoisen ja sisdisen valtuutuksen vililld, jossa kes-
kusorganisaatiomalli painottaa ulkoista valtuutusta. Tdma on mielesténi luontevaa, silld seka
vilityspalvelu ettd sen kautta palveluita tarjoavat jisenet saavat arvoa verkostosta sen kautta
tilattavista palveluista. Kolmas jénnite on verkoston joustavuuden ja vakauden vililla. Kes-
kusorganisaation kautta hallittu verkosto painottaa tyypillisesti vakautta. Tdssd verkostoa
hallinnoivan vilityspalvelun tulee olla tarkkana, jotta verkoston on mahdollista pysya riitta-
vin joustavana tdyttddkseen asiakkaiden tarpeet. Verkoston kehittdminen iteratiivisesti ja

asiakkaita kuunnellen onkin sille tarkeéa.

9.2 Liiketoimintamahdollisuuden arviointi

9.2.1 Tilaisuuden luonne

Kokonaisuutena liiketoimintakonseptin luonteen voidaan katsoa sisédltavén elementtejd sekd
kirznerildisesta ettd schumpeterilaisesta tilaisuudesta. Isinndinnin liiketoiminnan osalta kyse
on selkedsti kirznerildisesti tilaisuudesta, silld vastaavaa liiketoimintaa on olemassa mark-
kinoilla jo runsaasti. Kyseessé on ldhinnd kysynnén ja tarjonnan epétasapainotilanteen hyo-

dyntdmisestd alalla, jossa kynnys liiketoiminnan aloittamiseen on ilmeisen matala.

Asukaspalveluiden vilityksen osalta tilanne ei ole yhté selked. Voitaneen sanoa, etti tilai-
suus on schumpeterilainen, silld se hyddyntéé uutta teknologiaa vilityksen tapahtuessa sdh-
koisen alustan avulla. Tdysin vastaavaa liiketoimintamallia ei mydskédén ole markkinoilla

télla hetkelld olemassa, joten sitd voi pitdd disruptiivisend vahintdénkin revoluutiostrategian
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mukaisesti toteutettuna. Talloin konseptilla on my0s erittdin suuri kasvupotentiaali, joten
idean taloudellinen arvo voi onnistuneesti toteutettuna olla korkea. Toisaalta elementit kon-
septin toteuttamiseen ovat olemassa eivitkd vaadi suuria teknisid mullistuksia, vaan pikem-
minkin yrittdjimaistd valppautta tilaisuuden havaitsemiseen. Markkinoilla on my®6s ollut sa-
man tyyppiselld ajatuksella toimivia palveluita, kuten YIT Palvelutori. Tdma viittaisi kirzne-
rildiseen tilaisuuteen. Jaottelu tilanteen luonteen osalta lienee lopulta veteen piirretty viiva.
Voidaan kysyé, missid raja kulkee havaitsemisen ja luomisen vilissd, jos tilaisuuden kom-
ponentit ovat jo olemassa, mutta niitd tulee yhdistelld uudella tavalla tilanteessa, joka kehit-

tyy suotuisammaksi yhteiskunnallisten muutosten my6ti?

Druckerin (1985, 35) tilaisuuden l&dhteen luokittelun kautta ajateltuna, asukaspalveluiden va-
litys sisdltad elementtejd kaikista kolmesta Druckerin (1985, 35) mainitsemasta 14hteesta.
Tilaisuus on olemassa, koska markkinoilla on tehottomuutta ja tiedon epdsymmetriaa toimi-
joiden vililla. Asiakkaat kokevat palveluiden hankkimisen haastavaksi mm. tiedon puutteen
vuoksi. Toisena ldhteend ovat sosiaaliset ja demografiset muutokset, jotka vaikuttavat tar-
peen kasvamiseen. Kolmantena ldhteend Druckerilla (1985, 35) ovat uutta tietimysta luovat
16ydot ja keksinndt. Voidaan argumentoida, ettei tdssd tutkimuksessa kehitetty konstruktio
ole uutta tietdimysti luova keksintd. Toisaalta voitaisiin kuitenkin sanoa my®ds, ettd konstruk-
tio voidaan kisittdd uutta luovana 10ytond, silld se soveltaa saatavilla olevaa teknologiaa uu-

denlaisen palvelun toteuttamiseen.

9.2.2 Tilaisuuden houkuttelevuus

Hyddyntéden Shanen (2003, 61-160) nikemysté tilaisuuden houkuttelevuuteen ja sen hyo-
dyntdmiseen vaikuttavista tekijoistd, tukevat johtopditokset tehtyd analyysid. Tilaisuuteen
vaikuttavista ympdaristotekijoistd toimialakohtaiset piirteet vaihtelevat asukaspalveluiden
vélityksen osalta strategioiden vililld. Tdma johtuu pddosin toiminnan mittakaavan ja sdh-
koiseen varausalustaan panostamisen eroista. Kummallakaan strategialla toimittaessa ei kui-
tenkaan voida sanoa, ettd ala olisi erityisen T&K tai pddomaintensiivinen. Suurella mitta-
kaavalla toimittaessa mm. IT kehitys, kasvun rahoittaminen ja markkinointi tosin vaativat
jonkin verran enemmain T&K panostuksia ja pddomaa. Kannattavuus ei kummallakaan stra-

tegialla ole erityisen korkea, johtuen péddosin alan tydvoimaintensiivisyydestd. Toiminnan
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tuloksellisuus nojaakin strategiasta riippuen suuriin volyymeihin tai isdnndintitoiminnan

korkeampaan katteeseen.

Markkinoiden koko on molemmissa strategioissa erittdin suuri ainakin teoriassa, silld asu-
kaspalveluita tarvitsevat ldhes kaikki ithmiset. Suurin osa markkinasta on kuitenkin tdytetty
asukkaiden itsepalvelulla. Ostopalveluina hankittujen palveluiden markkina kasvaa, mutta
toistaiseksi kasvu on ollut melko hidasta. Vaikka kasvun edellytykset ovat olemassa ja moni
tekijd viittaa sen nopeutumiseen, on sen kulmakerrointa hyvin vaikea arvioida. Tésté seuraa,
ettd alan epdvarmuuden voidaan katsoa olevan korkea. Epdvarmuuteen vaikuttaa myos po-
liittisten paatdsten merkitys varsinkin kotitalousvdhennykseen liittyen. Markkinan koko voi
laskea huomattavasti, jos kotitalousvidhennyksen ehtoja heikennettiisiin. Toisaalta kilpailua
muiden vilityspalveluiden suunnalta ei toistaiseksi juuri ole. Koska muitakaan merkittévia

markkinoille menon esteitd ei ole nihtdvissa, on tilaisuus hyddyntdmiselle avoinna.

9.2.3 Kilpailuetu

Asukaspalveluiden vélitykselle on tunnistettavissa useita kilpailuetuja. Kummankaan strate-
gian mukaista palveluiden vilitystd ei télld hetkelld ole tarjolla Suomessa, joten konsepti
voidaan mieltdd ainutlaatuiseksi. Loydettévissd olevat isdnndintitoimistot eivdt vilitd asu-
kaspalveluita sijoittajapalveluita lukuun ottamatta, eikd markkinoilla ole kaikille yleisesti
tarjolla olevaa vilityspalvelua. Markkinoilla onkin mahdollista saada vahva asema ensim-

maisend toimijana.

Kummankin mallin mukaisessa konseptissa on ostaminen asiakkaalle helppoa ja luotettavaa.
Samoin sen on tarkoitus tarjota palveluiden tuottajille joustava ja ajankdytollisesti tehokas
alusta lisdtoiden tekemiselle. Varsinkin pienten yritysten ja ammatinharjoittajien toimiessa
palveluntarjoajina, voidaan asiakkaalle tarjota houkutteleva hinta, samalla kun se mahdol-

listaa tyon tekijdlle hyvaksyttavin ansaintatason.

Palveluita tilaavien asiakkaiden luottamusta voidaan edesauttaa vilittdmalla ne palveluver-
kostoa hallinnoivan isdnndintiyrityksen kautta, johon asukkailla on jo suhde olemassa. Suu-
rella mittakaavalla toimittaessa, vertaisarviointi korvaa tétd osittain ja luo kannustimen pal-

veluntarjoajille toimia luottamusta kohottavalla tavalla. Vilitettyjen palveluiden mééran
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noustessa voi isdnndinnisti erillinenkin vélityspalvelu luoda luotettavuuden tunnetta asiak-

kaissa.

9.3 Yrittdjan ndkokulma

Molemmissa strategioissa on mielesténi realistinen onnistumisen mahdollisuus. Suuren mit-
takaavan konsepti on selvisti “high risk, high reward” tyyppinen vaihtoehto, siind missa
pienelld mittakaavalla sekd onnistuminen ettd epdonnistuminen johtavat maltillisempaan
lopputulokseen. Suuren mittakaavan suunnitelma, pyrkimyksena liiketoiminnan kasvattami-
seen jopa kansainvélisiin mittoihin, vaikuttaa ajatuksena hyvin mielenkiintoiselta. Samaan
aikaa analyysi osoitti kuitenkin isdnndintitoiminnan olevan taloudellisesti houkuttelevaa. Li-
sdksi isdnndinnin markkina on muutoksessa ja alalla vaikuttaa olevan tilaa uusille yrityksille.
Taloudellista odotusarvoa arvioitaessa isdnndinti, yhdistettynd pienen mittakaavan asukas-
palveluiden vilitystoimintaan on todennékdisesti varmempi, vaikkakin vihemman jannit-
tavé tie kannattavaan liiketoimintaan. Tilaisuuden houkuttelevuuteen vaikuttavista yksilol-
lisistd tekijoistd (Shane 2003, 61-117) voin my0s arvioida monen puoltavan pienemmaén

riskin evoluutiostrategiaa.

Tehdyn analyysin perusteella, itselleni sopiva ldhestymistapa on pdéosin evoluutiostrategian
mukainen, mutta pyrkii jattdiméain mahdollisuuden auki nopeamman kasvun revoluutiolle
tulevaisuudessa. Suunnitelma alkaa isdnndintitoiminnan kdynnistdmiselld ja perinteisten

isdnnointipalveluiden tarjoamisella markkinalle.

Isdnndintitoiminnan vakiinnuttua, asukaspalveluiden vilitystd on tarkoitus kehittda iteratii-
visesti yhteistydssd palveluntarjoajien ja isinnditdvien taloyhtididen asukkaiden kanssa. Pal-
velukonsepti ja verkosto rakentuu siten isdnndintiyrityksen ympdrille hallitusti véhitellen.
Toiminnan organisoinnissa pyritddn mahdollisimman kevyeen rakenteeseen, jottei se kuor-
mita isdnndintiyrityksen henkil6kuntaa liikaa ja on mahdollista rahoittaa pdéosin isénndin-

nin tulorahoituksella.

Palveluiden vilityksen prosessissa hyddynnetidén mahdollisuuksien mukaan sdhkoisté alus-
taa, joka on jo olemassa. Myohemmin liitketoiminnan kasvaessa péétettdviaksi jaa, kannatta-
vaa jatkaa ulkopuolelta hankitulla sovelluksella vai panostaa oman alustan kehitykseen yh-

teistyOssd sithen erikoistuneen yrityksen kanssa.
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Mikili toiminta kasvaa suotuisasti ja kysyntd ndyttdd ylittdvén itsendisen toiminnan kannat-
tavuuden rajan, voidaan liiketoiminta eriyttdd omaksi yrityksekseen. Téll6in strategia on tar-

koitus vaihtaa evoluutiosta revoluutioksi ja pyrkid maksimoimaan liiketoiminnan kasvu.

Niin toteutettuna liikeidean toteutus seuraa Shanen (2003, 206-217) kuvaamaa yleisti tapaa
yritystoiminnan aloittamiseksi. Han nostaa toteutustavan eduiksi epavarmuuden hallinnan,
riskin minimoinnin ja joustavuuden sisdllyttimisen prosessiin. Se noudattaa myds Discovery
driven planning metodin periaatetta, jonka mukaan joustavan etenemisen mukaan laaditaan
ja testataan oletuksia niin, ettd suuremmat resurssit on mahdollista sitouttaa vasta, kun riit-

tava maara oletuksia on saatu muutettua tiedoksi.

9.4 Yrittdmisen prosessi

9.4.1 Prosessin kiynnistyminen

Yrittdmisen prosessin ndkdkulmasta tima tutkimus painottuu Shanen (2003, 11) mallin vai-
heista tilaisuuden 10ytdmiseen ja hyodyntdmisen suunniteluun. Niihin vaiheisiin Vogel
(2007) tarjoaa yksityiskohtaisemman mallin, joka alkaa prosessin kdynnistdvésta tekijasta.
Kaupallistettavan litkeidean kehittely 1dhtee Vogelin (2007) mukaan prosessin laukaisevasta
tekijéstd, joka voi olla markkinoilla tunnistettu tarve, henkildén halu ryhtyé yrittdjéksi tai kau-
pallistamiseen soveltuvat resurssit. Arvioni mukaan néistd vahintdidnkin kaksi ensimmaista
yhdistyivét kohdallani ja kdynnistivit idean kehittelyn. Minulla oli késitys, ettd markkinoilla
oli tarvetta ja tilaa sekd isdnndintipalveluille ettd asukaspalveluiden vélitystoiminnalle. Opis-
keluni lahestyesséd loppua, myos ajatus yritystoiminnan kdynnistamisestd oli noussut mie-
leeni ja olin hetken pohtinut mistd 16ytdisin sopivan idean. Vdhintddnkin halu aloittaa vai-

kutti mm. Kirznerin (1973) korostamaan yrittdjamaiseen valppauteen havaita tilaisuus.

Vogelin (2007) mallin kolmas mahdollisista prosessin kidynnistavisti tekijoistéd, kaupallista-
miseen soveltuvat resurssit, voidaan rinnastaa Effectuation metodiin sen ldhtiessé juuri yrit-
tdjan resursseista ja taidoista, pyrkimyksend luoda liiketoimintaa niitd hyodyntdmaélla.
Vaikka en voikaan sanoa, ettd itselldni olisi ollut liikeideaa tukevia fyysisid resursseja, oli
minulla kokemusta asuntosijoittamisesta ja taloyhtididen hallituksissa toimimisesta. Yhdis-

tettynd taloushallinnon tehtdvien hallitsemiseen ja aiempaan kokemukseen yrittdjand, oli
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minulla kenties hyddynnettdvad tietotaitoa, jonka voisi mieltdd resurssiksi myds Vogelin

(2007) mallin ndkdkulmasta.

9.4.2 Alustava litkeidea

Reittejé alustavan idean kehittymiseen on Vogelin (2007) mallissa kolme: tarkoitushakuinen
idean kehittely, sattumanvarainen idean havaitseminen tai oman idean kehittdminen muiden
aiempien ideoiden pohjalta. Niisté arvioisin kaikkien kolmen vaikuttaneen véhintaankin jos-
sain madrin samanaikaisesti. Kenties yrittdjdmaisen valppauden tukemana, idean alkuperéi-
nen aihio 10ytyi pddosin sattumalta. Aiemmin mainittu Effectuation metodin mukainen re-
surssildhtoinen tarkastelu tosin ohjasi huomiota juuri kiinteistdlitketoimintaan. Viimeistdan
tdmén tutkimuksen aloittamisen mydtd voidaan sanoa, ettd myds tarkoitushakuista idean ke-
hittelya tapahtui. Lisdksi kyseessé on yliopistotutkintoon liittyva diplomity0, joten idean ke-

hittymiseen vaikuttivat luontaisesti myos aiemmat tutkimukset.

Tamin tutkimuksen padpaino on konstruktion rakentamisessa ja jatkokehittdmisessé tutki-
musaineiston perusteella. Se voidaan rinnastaa Vogelin (2017) mallin /ncubation vaihee-
seen, jossa ideaa kehitetdén ja testataan iteratiivisesti keradmalld tietoa markkinoilta. Tutki-
muksen lopputuloksena onkin Vogelin (2017) termein Venture opportunity. Tama tarkoittaa
konseptia tai konstruktiota, joka on todettu toteutuskelpoiseksi ja asiakkaille kiinnostavaksi,

ja jota yrittdjd voi hyddyntéa liiketoiminnassa.

Prosessin edetessi tilaisuuden havaitsemisesta varsinaisen liikeidean hahmottamiseen ja eri
vaihtoehtojen toteuttamisen arviointiin, hyddynsin Discovery driven planning metodia tar-
kentaakseni ja muokatakseni suunnitelmaa uuden tiedon ilmaantuessa. Ennen toiminnan
aloittamista, itselldni ei ollut syvempéaa tietimysti isdnndinnisté eikd varsinkaan asukaspal-
veluiden vilityksestd. Kuten metodin 1dhtokohta, olin itsekin tilanteessa, jossa oletuksia oli
runsaasti, mutta tietoa vidhédn. Aineiston keruun myotd, oletuksia oli kuitenkin mahdollista

testata ja paivittdd rakennettavaa mallia iteratiivisesti.

Hyddynnettyjen metodien hyddyntdmisen jaksottuminen kédy yksiin Mansoori & Lackéus
(2020) tutkimustulosten kanssa, joiden mukaan Effectuation on erityisen sopiva prosessin
alkuvaiheissa ja Discovery driven planning soveltuu parhaiten prosessin myShempiin vai-

heisiin. Jos tétd vertaa Shanen (2003, 11) yrittdmisen prosessimalliin, voitaisiin vdhintddnkin
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tdmén konstruktion kohdalla vetdé yhteys prosessin kahden ensimmdiisen vaiheen yrittdjd-
mdinen tilaisuus ja tilaisuuden l6ytdminen ja Effectuation metodin vélille. Samoin Shanen
mallin eri vaiheisiin vaikuttavat yksilolliset tekijét soveltuivat Effectuation metodin ajatte-

lutapaan hyvin.

Koko liiketoimintamallin kehittelyn ajan sovelsin liséksi Prescriptive entrepreneurship me-
todin periaatetta tiedon etsimisesti itselle saatavilla olevista ja luontevista ldhteistd. Tietoa
isdnndinnin liiketoiminnasta hain keskustelemalla 1&hipiirin alaa tuntevien henkil6iden
kanssa ja helposti saatavilla olevia digitaalisia tietoldhteitd ja taloyhtididen tilinpdatoksia
hyodyntden. Asukaspalveluiden vilityksen liiketoiminnan hahmottamisessa avuksi olivat
muut potentiaaliset asiakkaat ja taloyhtididen hallitusten edustajat, isdnnoitsijét seka itse pal-

veluiden tuottamiseen soveltuvat henkilot.

9.4.3 Ulkopuoliset tekijat

Yksilollisten ominaisuuksien lisdksi tilaisuuteen ja sen muotoutumiseen vaikuttavat ulko-
puoliset tekijat. Varsinkin Shane (2003, 11) ja Vogel (2017) painottavat yrittdjasta riippu-

mattomien ymparistdtekijoiden vaikutusta prosessiin.

Tamin tutkimuksen liiketoimintakonseptin ndkdkulmasta voimakkaimmin tilaisuuden ole-
massaoloon ja sen houkuttelevuuteen vaikutti isinndinnin ja asukaspalveluiden toimialojen
tila. Havaintojeni mukaan kysynnén ja tarjonnan suhde sekd mm. runsaan eldakditymisen ai-
kaansaama murros isdnndinnin toimialalla tekevit alasta mielenkiitoisen ja avaavat sielld
tilaisuuksia. Kodin ulkopuolelta hankittuja asukaspalveluita ei sen sijaan toistaiseksi hyo-
dynnetid erityisen paljoa. Demografisten ja kulttuurillisten muutosten tukemana, alan voi-

daan olettaa kasvavan tulevaisuudessa.

Ulkopuolisista tilaisuuteen vaikuttavista tekijoistd, sddntely-ympéristd on isdnndinnin osalta
kaksijakoinen. Moni isdnnoitsijoiden tehtidvistd on sdddelty laissa, mutta isdnnditsijana toi-
mimiseen ei toistaiseksi ole juuri rajoituksia. Yhdessd matalan pddomaintensiivisyyden
kanssa tdmé tarkoittaa, ettd alalle padsyn kynnys on matala. Toistaiseksi isdnnditsijéiden
ammattitutkinnot ja sertifioinnit ovat vapaaehtoisia ja perustuvat padosin niiden markkinoin-
nilliseen arvoon. Alan viime aikaisten ongelmien myo6td keskustelu pakollisista vaatimuk-

sista on kuitenkin herénnyt ja tulevaisuudessa tutkinto voikin muuttua pakolliseksi.
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Ulkopuolisten tekijoiden ndkdkulmasta isdnndintialan tilanne vaikuttaa télla hetkelld suotui-

salle, mutta tilanne voi kdynnissd olevan murroksen myo6td muuttua haastavammaksi.

Sééntely-ymparistd vaikuttaa sen sijaan asukaspalveluiden vilitystoimintaan voimakkaam-
min, erityisesti kotitalousvdhennyksen kautta. Vihennysoikeuden laajuuden ollessa poliitti-
nen paitds, jota on viime vuosina muutettu useita kertoja, luo se epdvarmuutta asukaspalve-
luiden markkinan tulevaisuudelle. Nykyinen vihennystaso on korotettu tilapdisesti ja edel-

lisen kerran vdhennysoikeuden heikentyessd, laski markkinan koko huomattavasti (liite 1).

Asukaspalveluiden kysyntddn vaikuttaa lisdksi yleisen taloustilanteen muutokset. Monien
asukaspalveluiden osalta asukas voi suorittaa ne itse, pyytdéd apua ldhipiiriltddn tai ostaa ne
harmaan talouden markkinalta. My6s muutokset tydvoiman hintaan korostuvat tydvoimain-
tensiivisiilld aloilla, joita sekd isdnndinti ettd asukaspalveluiden vilitys ovat. Pienemmaén
mittakaavan strategiassa asukaspalveluiden suorittajat eivdt usein ole palkansaajan ase-
massa, mutta muutokset tydvoimaan hintaan voidaan olettaa vaikuttavan myds yrittdjéve-

toisten palveluntuottajien hintoihin vdhintdinkin viiveell.

9.4.4 Liikeidean kehittiminen ideoiden verkostona

Verrattaessa tissé tutkimuksessa hyodynnettyja yrittdjyyden prosessimalleja omaan kasityk-
seeni ja kokemukseeni, esittdé jokainen niistd prosessin selkedsti ja todenmukaisesti. Shanen
(2003, 11) malli huomioi mielestini selkeimmin koko prosessin piddvaiheet tilaisuuden ole-
massa olosta toteutukseen huomioiden yksil6lliset ja ympéristotekijat. Harperin (2003, 52)
prosessi painottaa ansiokkaasti vield enemmain yksil6llisid tekijoitd ja yrittdjdn persoonaa
idean syntymisessd. Vogelin (2007) malli puolestaan on erinomainen kuvauksessaan yrityk-
sen konseptin kehittymisestd iteratiivisena kiertona asiakkaiden, heiddn tarpeidensa ja yrit-
tdjan resurssien sekd kyvykkyyksien vuorotteluna. Kaikki kasitellyt mallit esittévit kuiten-
kin idean kehittelyvaiheen suoraviivaisesti, joskin erityisesti Vogelin (2007) kohdalla itera-

titvisesti, yhteen lopputulokseen ja ideaan etenevana.

Oma nikemykseni idean kehittelyn etenemisesti on prosessi, jossa idea kehittyy vihitellen
useista eteen tulevista ajatuksista ja vaihtoehdoista. Prosessi sisdltdd lukuisia paatoksia joi-
denkin vaihtoehtojen tutkimisesta pidemmalle, samalla kun toiset ajatukset hyldtdan tai ne

osoittautuvat hedelmittomiksi. Yhden idean kehittymisen kuvaajan sijaan, mielestini
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todenmukaisempi tapa olisi kuvata prosessia puumaisesti haarautuvana verkostona. Uusi
ajatus, tieto tai ndiden yhdistely johtaa joko suoraviivaisesti eteenpdin, tarjoaa monia uusia
vaihtoehtoja tutkittavaksi tai perusteen iteroida uusi versio ideasta. Tulkintani mukainen pro-

sessi on esitetty kuvassa 22 alla.

Kuva 22 - Oma nikemys idean kehittymisestd haarautuvana puuna

1. Prosessin alussa, ennen ratkaisevan tiedon tai ajatuksen keksimistd, voi idea olla osit-

tain himéarén peitossa ja eteneminen sen vuoksi hidasta ja haparoivaa.

2. Ratkaisevan tiedon tai ajatuksen ilmestyttyd, prosessi saattaa edetd nopeasti, lineaa-
risesti ja méérdtietoisesti, kunnes se pysdhtyy seuraavaan esiin tulevaan tietoon tai

ajatukseen, joka kehittd tai muuttaa ideaa.

3. Uuden tiedon tai ajatuksen myoétd idea voi haarautua useampaan eri vaihtoehtoon.
Osaa ndisti voi olla perusteltua tutkia tarkemmin samalla kun osa jdi ainoastaan ha-

vainnoksi.

4. Joskus vaihtoehdon kartoittaminen ja analysointi paljastaa lisdd uusia haaroja, joita
el kuitenkaan kannata tutkia pidemmdlle, silld ne eivét vaikuta houkuttelevilta. Tama

johtaa palaamiseen prosessissa taaksepdin edelliseen haaraan.

5. Paikoitellen idea saattaa eri ajatusten véliin muokkautumaan useamman iteraation

ajaksi ennen kuin aiemman tiedon voi yhdistdi uuteen havaintoon.

6. Prosessissa voi tulla myds vaiheita, jossa eteneminen on intuitioon pohjautuvaa tai

epdvarmaa tunnustelua, kunnes uusi tieto tai ajatus tuo lisdd luottamusta.

7. Onmyds tilanteita, joissa kaksi tai useampi vaihtoehto vaikuttaa niin houkuttelevalta,

ettd idean kehittdmisen haarautuminen useammalle polulle on perusteltua.
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8. Useampi toisistaan poikkeava haara voi myds lopulta johtaa tilanteeseen, jossa néi-

den yhdistelma néyttiytyy sittenkin parhaalta.

9. On myo6s mahdollista, ettd myohemmin esiin tuleva tieto tai ajatus tekee aiemmin

hylatystd vaihtoehdosta houkuttelevan ja toteuttamiskelpoisen.

10. Lopulta onnistunut idean kehittiminen johtaa yhteen tai useampaan toteutettavaan

ideaan.

Jalkikdteen tiivistettynd ja hyldtyt vaihtoehdot poistamalla, ylla kuvattu prosessi muistuttaa
epdilemittd lineaarista kuviota ja siten tutkimuskirjallisuudessa esitettyjd. Useampia vaihto-
ehtoja ja haaroja siséltdva verkostomainen malli on mielestini kuitenkin mielenkiintoinen
jatkotutkimuksen aihe. Luultavasti varsinaiset ideoiden ja ajatusten kehittelymallit siséltévit
vastaavia elementtejd, mutta en ole 16ytényt yrittdjyyden prosessimallia, joka mallintaisi lu-

kuisia pddtosvaihtoehtoja ja niiden yhdistelmia.

10 Yhteenveto

Tama tutkimuksen ja siitd kirjoitetun raportin rakenne on noudattanut Kasanen ym. (1991)
konstruktiivisen tutkimusprosessin mallia. Laadullisiin tapaustutkimuksiin, jollainen myos
konstruktiivinen tutkimus on, liittyy usein iteratiivisuus ja tutkimuksen eri vaiheet vaihtele-
vat useita kertoja ja voivat olla myds pédllekkéisid (Eisenhardt 1989). Iteratiivisuus ja vai-
heiden péillekkéisyys oli vahvasti ldsni tdssékin tutkimuksessa. Ymmaérrys kasvoi aineistoa

keritessd ja analysoidessa, joka vaikutti sitd seuranneeseen aineiston keruuseen.

10.1 Tutkimuskysymyksiin vastaaminen

Paatutkimuskysymyksend tdsséd tutkimuksessa oli:

Millaisella liiketoimintakonseptilla olisi mahdollista toteuttaa asukaspalvelui-

den vdlitystoimintaa taloyhtiéiden asukkaille Suomessa?

Voidaan todeta, ettd tutkimus tuotti vastauksen kysymykseen. Yhden liiketoiminta-

konseptin sijaan tutkimuksen tuloksena syntyi kaksi toisistaan poikkeavaa konseptia.
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Ensimmadinen vaihtoehto on suureen toiminnan mittakaavaan, automaatioon ja kas-
vuun perustuva malli, joka toimii erilldén isdnndintitoiminnasta. Toisena vaihtoehtona
on malli, joka perustuu synergiaetuihin isdnndintitoiminnan kanssa. Tdmén mallin tun-
nusomaisia piirteitd ovat toiminnan pienempi mittakaava, asiakkaiden yksildllinen pal-

velu ja joustavuus.
Alatutkimuskysymyksind tutkimuksessa olivat:
Soveltuuko isdnnointiyritys asukaspalveluiden vilityksen tarjoamiseen?

Millaisella palveluntuottajien verkostolla liiketoiminta on mahdollista toteut-

taa?

Tutkimuksen voidaan todeta tuottaneen vastauksen myds alatutkimuskysymyksiin, mutta

vastaus kuhunkin niisté riippuu valitusta liiketoimintakonseptista.

Pienemmailld mittakaavalla toimittaessa isdnndintiyritys soveltuu hyvin asukaspalveluiden
vilityksen tarjoamiseen. Suuremmalla mittakaavalla sen sijaan isdnndintiyritys ei sovellu

asukaspalveluiden vilitykseen, pddosin toiminnan tydvoimaintensiivisyyn vuoksi.

Suositeltava palveluntuottajien verkosto koostuu suuremman mittakaavan strategialla toi-
mittaessa myos suuremmista kumppaneista, jotka voivat tarjota palveluita mahdollisimman
laaja-alaisesti ja vastata laadun valvonnasta oman organisaationsa kautta. Vastaavasti, pie-
nen mittakaavan strategiassa myos palveluntarjoajat ovat pienempid. Asiakkaille houkutte-
levan hinnan saavuttamiseksi strategiassa on syyté suosia pienyrityksid ja ammatinharjoitta-

jia.

10.2 Tutkimuksen arviointia

10.2.1 Tutkimusprosessin luotettavuus

Viitaten Eskola & Suorannan (2000, 208-211) esille tuomaan laadullisen tutkimuksen 14h-
tokohtaan, on ilmeistd, ettd tissd tutkimuksessa korostuu tutkijan oma subjektiviteetti. Ky-
seessd on liiketoiminnallisen konstruktion rakentaminen tutkijan omista lahtokohdista ja tar-
peista, joten tutkijan subjektiviteetti on raportissa eksplisiittistd. Tdmén seurauksena tutki-

muksen luotettavuuden arviointi kohdistuu tutkimusprosessin luotettavuuteen.
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Tutkimuksessa on luonnollisesti pyritty mahdollisimman korkeaan validiteettiin ja reliaabe-
liuuteen. Konstruktiivisen tutkimuksen luonne ja anonyymit haastattelut asettavat kuitenkin
sen todentamiselle haasteita. Sisdisen validiteetin arvioiminen, joka ilmenee teoreettisten ja
késitteellisten méarittelyjen sopusoinnusta (Eskola & Suoranta 2000, 213), jdi lopulta tutki-
muksen lukijalle. Ulkoisen validiteetin todentamiseksi on tutkimuksessa kiinnitetty huo-
miota ldhdeaineiston kisittelyyn ja viittauksiin. Anonyymeina tehdyt haastattelut ovat luo-

kiteltu heidén edustamiensa roolien mukaisesti ja ovat taulukoituna liitteessé 2.

Reliaabelius tutkimuksessa on pyritty pitdméén korkeana hyddyntéen triangulaatiota. Ta-
paustutkimuksessa, jossa tutkijan oma subjektiviteetti on ilmiselvi, ei voida olettaa, etté toi-
nen tutkija tekisi samasta aineistosta yhtenevia tulkintoja eikéd yhtd oikeaa totuutta ole edes
olemassa (Eriksson & Koistinen 2014). Triangulaatiota on kuitenkin pyritty soveltamaan
keradmalld eri tyyppistéd aineistoa, kuten eri sidosryhmien haastatteluja, aiheeseen liittyvid
aiempia tutkimuksia ja tilastoja. Tutkimuksen analyysi ja johtopdatokset ovat tehty moni-

puolisen ldhdemateriaalin pohjalta.

Kuten Eskola & Suoranta (2000, 208-211) kirjoittavat, ei laadullinen tutkimusraportti kos-
kaan ole tiysin yhteneva tutkimuksen logiikan, eli sen aineiston keruun, analyysin ja kéy-
tdnteiden kanssa. Tama nédkyy tdssd tutkimuksessa mm. haasteena sovittaa tutkimuksen voi-
makas iteratiivisuus ja jatkuvan oppiminen yhteen luettavuuden kanssa. Jokaisen iteraation
ja uuden tiedon kirjaaminen raporttiin siten kuin ne ilmenivit, olisi johtanut péivékirjamai-
seen ilmaisuun. Tdmai ei olisi tdyttdnyt raportille asetettuja kriteereitd. Samoin, koska ky-
seessd on litketaloudellinen malli, on sen hyoty lopullisen konstruktion kyvyssd ratkaista
tosieldmdn ongelma. Tutkimusprosessissa tdmé tarkoitti, ettd alkuperdinen konstruktio oli
vertailtavuuden vuoksi pidettivid osana raporttia, vaikka se osoittautuikin aineistoa kerétessi
ja analysoitaessa nopeasti puutteelliseksi ja tutkijan fokus oli aina viimeisimmaéssé iteraati-

0Ssa.

10.2.2 Aineiston keruu

Aineiston keruu on tdssé tutkimuksessa toteutettu yhdistimalla useita 14hteitd. Konstruktion
alkuperdinen versio perustui pitkdlti aiemmissa tutkimuksissa (Roth ym. 2012; Henttonen
ym. 2014) esitettyihin malleihin. Niitd tiydennettiin omalla pohdinnalla ja alustavalla tiedon

keruulla. Konstruktion testaamisen ja parannellun mallin kehittelyn vaiheessa tiedonhaku oli
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syvempad ja perehtyminen akateemisiin ldhteisiin laajempaa. My0s aiheeseen liittyviin ti-

lastoihin tutustuminen ja muiden alojen ratkaisuihin perehtyminen olivat osa tiedonkeruuta.

Koska kyseessd on konstruktiivinen tutkimus, jossa luodun liiketoimintamallin toimivuus
testataan mm. potentiaalisilla asiakkailla ja néille palveluita tuottavilla tahoilla, ovat haas-
tattelut olennainen osa tutkimusprosessia ja aineiston keruuta. Samoin konstruktiivisesta tut-
kimusotteesta ja sen iteratiivisesta luonteesta johtuu, ettd haastattelut rakentuivat konstruk-
tion eri osien ympdrille. Haastattelut etenivétkin askeleittain niin, ettd jokaisesta haastatte-
lusta oli mahdollista saada ymmaérrysté ja ideoita joihinkin konstruktion osa-alueisiin. Esiin
tulleen tiedon ja paremman ymmaérryksen avulla konstruktiota oli mahdollista muokata tai
kehittdd pidemmalle. Eskola & Suoranta (2000) mukaisen jaottelun perusteella avoimet
haastattelut olivat tdssé tutkimuksessa hedelmaillisimpi, silld kukin haastateltava pystyi tuo-

maan nikemystd joihinkin osiin konstruktiota.

Haastatteluaineisto koostui yhteensé 23 haastatellusta henkildsté (liite 2), joista neljda haas-
tateltiin useammin kuin kerran tutkimuksen edetessd. Haastateltavat edustivat liiketoiminta-
mallin potentiaalisia asiakkaita ja taloyhtididen hallituksia, isdnnditsijoitd tai muita toi-
mialalla toimivia henkil6itd sekd mahdollisia palveluntarjoajia. Ndiden haastateltaviin kuu-
lui kaksi vilityspalveluiden kanssa tyoskennellyttd henkil6d, kaksi asuntosijoittajaa, IT asi-

antuntija ja aiheesta aiemmin akateemisen tutkimusraportin kirjoittanut henkil®.

10.2.3 Tutkimuksen onnistuminen kokonaisuutena

Pidédn tutkimusta pddosin onnistuneena konstruktiivisen tutkimusotteen toteutuksena. Sen
tarkoituksena oli tuottaa konstruktio litketoimintamallin muodossa, jota testauksen avulla
muokataan toteutuskelpoiseksi. Alkuperiisestd konstruktiosta muodostui monipuolisen 1dh-
deaineiston ja eri keinoja yhdistdvédn analyysin avulla lopulta kaksi toisistaan poikkeavaa

mallia, joita voidaan soveltaa kdytannossa.

Tutkimuksen aihe osoittautui laajaksi, silld tavoitteena oli tutkia liiketoimintaideaa eri nako-
kulmista riittdvan syvillisesti, jotta olisi mahdollista arvioida sen realismi kdytédnnossa. Teh-
dyt haastattelut jakautuivat eri sidosryhmien ja konstruktion osien vélille (liite 2). Tama
tarkoittaa, ettd jokaista osa-aluetta on kasitelty melko tasapuolisesti, mutta otoskoko haas-

tatteluiden osalta riittdd kunkin osa-alueen osalta ainoastaan ohjaavien pditelmien
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tekemiseen. Korkeammalla abstraktion tasolla tai vain johonkin konstruktion osaan keskit-
tymadlld olisi syvéllisempi tarkastelu voinut olla mahdollista keskittdmalld haastattelut ja ai-
neiston keruu. Haastatteluja olisi myos voinut keskittdd enemmain mahdollisiin suurempiin
palveluntarjoajiin, timén vaihtoehdon noustessa esiin tutkimusprosessin aikana osaksi toista

litkketoimintakonseptia.

Toisaalta paamadrdnd oli tuottaa testattu litketoimintakonsepti, joten kdytdnnon realismin
todentamisen kannalta lienee parempi, ettd konseptia on tutkittu ja testattu laaja-alaisesti
pienemmalld otoskoolla. Vaihtoehtona olisi ollut keskittyminen vain johonkin konseptin
osa-alueeseen, joka olisi jattdnyt jokin toinen alueen vailla kriittistd tarkastelua ja testausta.
Tamain tutkimuksen aikana keréttyd empiiristd materiaalia tiydensivit laajasti saatavilla ol-
leet aiempien tutkimusten tulokset. Esimerkiksi alkuperéisen konstruktion pohjaksi oli mah-
dollista 10ytaad useampia laadullisia tutkimuksia. Maérallistd aineistoa puolestaan oli saata-

vissa asiakaspalveluiden kulutuksesta ja potentiaalisten asiakkaiden ndkemyksista.

Viitaten Eskola & Suorannan (2000, 215) ndkemykseen, aineiston tehtdvdni on yhd useam-
min toimia tutkijalle idealéhteend ja pohdinnan katalysaattorina. Témén tehtdavén tutkimuk-
sen aineisto taytti hyvin, silld sen avulla oli mahdollista kehittdé kaksi vaihtoehtoista liike-

toimintakonseptia.

10.2.4 Tutkimuksen uutuusarvo ja soveltamisalueen laajuus

Kasanen ym. (1991) konstruktiivisen tutkimusprosessin malliin kuuluu ratkaisun uutuusar-
von osoittaminen. Téssd tutkimuksessa se voidaan tehdd rakennetun konstruktion avulla. Al-
kuperdinen konstruktio pohjautui Roth ym. (2012) ja Henttonen ym. (2014) malleihin asu-
kaspalveluiden tarjoamisesta isannointiyrityksen kautta. Tamé tutkimus sisdllytti ndihin sy-
vyyttd ja késitteli litketoimintamallin toimivuutta laajasti liiketoiminnallisesta nékdkul-
masta. Lisdksi tutkimuksen tuloksena muodostui kaksi vaihtoehtoista strategiaa kdytannon

toteutukselle liiketoiminnalle, jota ei sellaisenaan markkinoilla vielé ole.

Eriksson & Koistinen (2014) mukaisiin tapaustutkimuksen kriteereihin verraten, timén tut-
kimuksen tutkimuskysymys ja sithen vastauksen tuottaminen on vdhintdinkin tutkijan it-
sensd kannalta mielenkiintoinen ja ainutlaatuinen. Liiketoimintakonseptin kidytdnnon toteu-

tuksen seurauksena tutkimuksella on potentiaalia vaikuttaa my6s monen muun eldméén.



134

Asukaspalvelut voivat tulla helpommin ihmisten saataville ja palveluiden tarjoaminen mah-
dollistuu ammattilaisten lisédksi myos osa-aikaista tyotd etsiville ryhmille, joiden tydllisty-
minen voi olla haastavaa. Tdmén kautta voidaan perustella myos taloudellista tai jopa kan-

sallista mielenkiintoa.

Tarkasteltaessa ratkaisun soveltamisalueen laajuutta, on mahdollista todeta, ettd tdssd tutki-
muksessa esiin tulleet ndkokulmat ja johtopédétokset saattavat soveltua itse tutkimusaiheen
lisdksi my0s sithen rinnastettaviin tilanteisiin. Né&itd voivat olla tapaukset, jossa pidempiin
asiakassuhteisiin ja toistuviin ostoihin perustuvaa ydinliiketoimintaa harkitaan laajennetta-
van palveluiden vilitystoimintaan. Kuvatun kaltaisissa tilanteissa on mahdollista hy6tya
konstruktion esiin nostamista pohdinnan aiheista, kuten tuotto-riskisuhteesta, kasvun mah-
dollisuuksista ja volyymin kriittisyydestd sekd liikketoimintalogiikoiden eroista ja synergi-

oista.

Tutkimuksen teoreettisena kontribuutiona voidaan mainita rakennettu konstruktio, josta
oman liiketaloudellisen hyddyn ja oppimisen lisdksi voi olla hyotyd muille tutkijoille vas-
taavissa tilanteissa muilla sovellusaloilla tai jatkotutkimuksen pohjaksi. Kuten Lukka (2001)
on todennut, “konstruktiivinen tutkimusprojekti on areena olemassa olevan rakenteita ja
prosesseja koskevan teoreettisen tietimyksen soveltamiselle, testaamiselle ja kehittami-
selle.” Téssé tutkimuksessa on testattu aiempien tutkimusten malleja isinndinnin ja asukas-
palveluiden yhdistdmisestd, havainnollistettu niiden toimivuutta ja haasteita seki jalostettu

uusi konstruktio, jolle on luotu kaksi vaihtoehtoista mallia sovellukseksi.

10.3 Jatkotutkimusaiheita

Tédmain tutkimuksen parissa tydskentelyn ja aihepiiriin tutustumisen mya6ta on ajatuksiini ko-
honnut useita jatkotutkimuksen aiheita, jotka olisi mahdollista yhdistdd taloudellinen ja aka-

teeminen mielenkiinto. Késittelen tutkimuksen lopuksi tdssa luvussa ndistd muutamia.

Asukaspalveluiden ostamisen ja tarjoamisen tulevaisuus sekd niihin liittyvit liiketoiminta-
mahdollisuudet. Tamé tutkimus painotti ajallisesti nykytilaa arvioiden tulevaisuuden muu-
toksia ainoastaan yleisesti kdynnissd olevien yhteiskunnallisten muutosten ndkokulmasta.
Mielenkiitoinen tutkimusaihe olisi pyrkid hahmottamaan tarkemmin vaikuttavia tekijoité ja

muutoksen voimakkuutta. Tdhén liittyvé aihe on asukaspalveluiden ostamisen ja tarjoamisen
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kansainvilinen ndkdkulma. Tédssd tutkimuksessa on keskitytty Suomen markkinoihin. Ver-
tailu muiden maiden nykytilaan ja kehitykseen voisi tuoda lisdvaloa myds Suomen markki-
noiden sekd liiketoimintamahdollisuuksien kehitystd arvioitaessa. Mahdollisena nakdokul-
mana tdssd voisi olla esimerkiksi kattavampien lisdpalveluiden asumismuodot, joita kansain-

vilisesti on kiytossd mm. Yhdysvalloissa.

Kiinteistohuoltoyhti6 asukaspalveluiden tuottajana on jatkotutkimuksen aiheena hyvin mie-
lenkiintoinen. Kuten tisséd tutkimuksessa kévi ilmi, isdnndinnin ja kiinteistohuollon tiivis
yhteistyd voi olla haastavaa, silld yritykset valitaan taloyhtididen hallitusten toimesta erik-
seen ja isdnndinnin tehtdvinad on myods valvoa huoltoyhtion toimintaa. Huoltoyhti6 voisi kui-
tenkin tarjota asukaspalveluita itsendisesti ilman yhteyttd isdnndintiyritykseen. Heilld on
muiden tehtéviensd ansiosta jo taitoja monien palveluiden tuottamiseksi, pddsy taloyhtididen
tiloithin. He my®ds liikkuvat jo luontaisesti asukkaiden ldhettyvill4, jolloin siirtymiset voisivat

tapahtua tehokkaasti.

Isdnndintiin liittyvid mielenkiintoisia jatkotutkimusaiheita on myds runsaasti. Taloudelli-
sesta ndkokulmasta voisi olla hedelméllistd pyrkid kehittiméén palvelumalli, jolla pienten
asunto-osakeyhtididen isdnndinti olisi yritykselle houkuttelevaa samalla kun se palvelee
asiakasta riittdvélla tasolla. Tamén tutkimuksen haastatteluiden pohjalta oli tehtdvissd joh-
topadtos, ettei pienten taloyhtididen, kuten rivitalojen isdnndinti ole yrityksille erityisen hou-
kuttelevaa. Tdma tarkoittaa, etteivit pienempien taloyhtididen hallitukset useinkaan saa aina

tarjouspyyntoihin vastausta halutessaan kilpailuttaa isdnndintipalvelut.

Isdnndintiin liittyvind jatkotutkimusaiheina on my®ds tiettyihin asiakassegmentteihin erikois-
tuvat isdnnointipalvelut. Néitd voivat olla esimerkiksi taloyhtiot, jonka asukkaista suuri osa
on ikddntyneitd henkilditd. Kotona asumisen lisdintyessd my0s mydhemmisséd eldméanvai-
heissa voisi isdnndintiyritykselle toimia erottautumistekijana keskittyminen erityisesti tillai-
siin yhtidihin. Toisena kiinnostavana segmenttind on varsinkin kiinteisto- ja asuntosijoitta-

jien tarpeet huomioiva isdnndinti.

Teoreettisen jatkotutkimusaiheena koen mielenkiintoisena yrittdmisen prosessin ja liikeide-
oiden kehittdmisen risteyskohdan. Esimerkiksi Shane (2003, 11) ja Harper (2003, 53) ku-
vaavat yrittdmisen prosessia tiivistien liikkeidean muodostumisen sen havaitsemiseen tai 10y-

tdmiseen. Vogel (2008) sen sijaan kuvaa liikeidean kehittdmistd monivaiheisena ja
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iteratiivisena prosessina. Molempien tarkastelukulmien yhdistaminen voisi tuottaa akatee-

misesti kiintoisan tutkimuksen.
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Liite 1 - Kotitalousvidhennyksen vaikutus palveluiden ostamiseen (Akava Works 2021)
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Works
1000 henk. 1000 henk.
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400 - =400
350 - 350
300 + - 300
250 - 250
200 - =200
150 + - 150
100 - -100

50+ - 50
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Ldhde: Akava Works, Veronmaksajat £2014), Verohallinnon tilastotietokanta (2014-) ja Macrobond



Liite 2 - Tutkimuksen haastattelut

L L L o i Taloyhtion L Asunto- Palvelun- ) i
Haastateltava 1. Paivays 2. Paivays 3. Paivays Asuinpaikka Asiakas f Isanndintiala LTI g Asiakassegmentti Muuta
hallitus sijoittaja tarjoaja
1 11.11.2022 Lahti .
2 8.12.2022 Helsinki o Lapsiperhe
3 13.1.2023 [4.4.2023 |31.5.2023 [Lahti . . Yksin asuva
4 31.1.2023 Lahti .
5 1.2.2023 Kouvola .
6 12.2.2023 Lahti . . . Yksin asuva
7 2.3.2023 . Asukaspalveluiden valitys
8 8.3.2023 Lahti .
9 17.3.2023 Amsterdam . . Lapsiperhe
10 27.3.2023 .
11 3.4.2023 [2.6.2023 |13.6.2023 [Lahti . Lapsiperhe
12 11.4.2023 |7.6.2023 Lahti . . Urasuuntautunut/yrittéjé
13 15.4.2023 Helsinki . Aiemman tutkimuksen tekija
14 17.5.2023 Lahti . Kiinteistohuoltoyhtion yrittaja
15 18.5.2023 Lahti IT-asiantuntija
16 23.5.2023 Hamina . Lapsiperhe
17 25.5.2023 Lahti .
18 27.5.2023 |[28.5.2023 Kouvola . . . Urasuuntautunut/yrittaja
19 27.5.2023 |28.5.2023 Kouvola . Urasuuntautunut/yrittaja
20 28.5.2023 Kolari . Urasuuntautunut/yrittéjé
21 8.6.2023 Asukaspalveluiden valitys
22 13.6.2023 Lahti . . Urasuuntautunut/yrittaja
23 15.6.2023 Lahti . . . Elakelainen




