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Viimeisen kahdenkymmenen vuoden aikana yrityksien tietohallinnon ja liiketoiminnan 

tehtävät ovat lähentyneet toisiaan. Liiketoiminta on entistä riippuvaisempi toimivista IT-

palveluista. IT:stä on tullut liiketoiminnan strateginen kumppani ja kilpailuedun lähde.  

 

Tutkielmassa pyrittiin selvittämään, miten IT:n ja liiketoiminnan yhteistyöstä saadaan 

arvoa tuottavaa. Tutkielman teoria käsittelee IT-liiketoimintakohdistamista (IT-Busi-

ness Alignment), jonka tavoitteena on IT-strategian, liiketoimintastrategian, liiketoimin-

nan infrastruktuurin ja IT:n infrastruktuurin välinen kohdistaminen ja yhteensopivuus 

(Henderson & Venkatraman 1993) Lisäksi mukaan otettiin Connellyn ja Rianoshekin 

(2002) kehittämä Cycle of value -malli, jonka tavoitteena on tehdä kommunikaatiosta 

arvoa tuottavaa. Tutkielma korostaa IT-liiketoimintakohdistamisen sosiaalista tasoa eli 

kommunikaatiota, ihmisten välistä yhteistyötä sekä yhteisiä merkityksiä ja tavoitteita.  

 

Tutkielma toteutettiin tapaustutkimuksena, jossa oli mukana kaksi caseyritystä: Trai-

ners' House Oyj liiketoiminnan osapuolena ja Trainers' Housen uusi IT-kumppani 

ITaito Oy IT-palveluntarjoajan roolissa.  
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In the last twenty years business and IT has become closer to each other. Business is 

more dependent on information technology. IT has become strategic partner and com-

petition advantage to business.  

 

The focus in this thesis is to recognize how cooperation between IT and business can 

be value adding. Theory section is about IT-business alignment and Cycle of value -

model. IT-business alignment aims to aling IT-strategy, business strategy, business 

infrastructure and IT-infrastructure (Henderson & Venkatraman 1993). Cycle of value 

-model is Connelly’s and Rianoshek’s (2002) development that aims to make commu-

nication more value adding. Thesis emphasizes the social dimension of IT-business 

aligment: communication, cooperation and common goals and meanings.   

 

This thesis is case study with two case companies: Trainers' House Plc as business 

side and ITaito Ltd as IT-service provider side.  
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1. JOHDANTO 

 

IT:n eli informaatioteknologian rooli yrityksissä on muuttunut viime vuosikymmeninä. 

IT käsittää perinteisesti tietohallintoon eli tiedonsiirtoon, tietojenkäsittelyyn ja tietojär-

jestelmiin liittyviä asioita. Viimeisen kahdenkymmenen vuoden aikana yrityksien tieto-

hallinnon ja liiketoiminnan tehtävät ovat lähentyneet toisiaan. Liiketoiminta on entistä 

riippuvaisempi toimivista IT-palveluista. IT ei ole enää pelkkä järjestelmien ylläpitäjä, 

vaan tärkeä osa liiketoiminnan kehitystä. IT:stä on tullut liiketoiminnan strateginen 

kumppani ja kilpailuedun lähde.  

 

1.1. Tutkimuksen tausta 

 

Tieto- ja viestintätekniikan ammattilaiset, eli TIVIA Ry, on julkaissut IT-barometria vuo-

sittain vuodesta 2008 alkaen. IT-barometri on tutkimus IT:n merkityksistä suomalais-

yritysten liiketoiminta- ja IT-johdon näkökulmasta.  Kahden viimeisimmän vuoden IT-

barometrit ovat korostaneet viittä teemaa koskien IT:n tilaa Suomessa. Näistä ensim-

mäinen on IT:n hyödyntäminen liiketoimintaetuna sekä IT:n johtaminen. Molemmat 

osa-alueet ovat polkeneet paikallaan viimeisen seitsemän vuoden ajan. Suomalaiset 

yritykset juoksevat digitalisoitumisen perässä, eivät proaktiivisesti johda sitä. Heikko 

IT-johtaminen ja soveltaminen uhkaa jättää yritykset takamatkalle kilpailijoistaan. (TI-

VIA 2014; 2015) 

 

Barometrin toinen teema tuo ilmi, että suomalaisista yrityksistä vain 10 - 20 % on ky-

vykkäitä hyödyntämään ja johtamaan IT:tä korkealla tasolla.  IT-barometri arvioi, että 

vuoden 2011 jälkeen IT-johtamisen hyvien käytäntöjen soveltaminen on vähentynyt 

huomattavasti. Kolmas teema pyrki korjaamaan yleistä uskomusta, jonka mukaan IT-

investoinnit johtaisivat talouden kehitystä. Toisin kuin voisi ajatella, IT-investoinnit eivät 

tosiasiallisesti johda talouden kehitystä eivätkä ne ole sidoksissa talouskasvuun. Ra-

haa käytetään IT:hen, silloin kun sitä on. Näin ollen investoinnit toteutuvat jälkisykli-

sesti. (TIVIA 2014; 2015) 

 

Barometrin neljäs teema liittyi digitaalisuuden johtamiseen. Sähköisen liiketoiminnan, 

sosiaalisen median ja pilvipalveluiden soveltaminen liiketoiminnassa on edelleen vä-

häistä. Vuonna 2014 vain 2 % IT-barometriin vastanneista oli sitä mieltä, että heidän 
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organisaatiollaan on selkeä strategia digitaalisuuden johtamiseksi. Vuonna 2015 luku 

oli 4 %. Viimeisenä kohtana barometrissä todettiin, että hyvien IT-johtamiskäytäntöjen 

ja IT:n tuomien hyötyjen välillä on vahva yhteys. IT:n systemaattinen johtaminen on 

avain IT:n tehokkaaseen hyödyntämiseen. (TIVIA 2014; 2015) 

 

Alan tutkijat ovat arvioineet, että jopa puolet yrityksissä tehtävistä investoinneista liittyy 

IT:hen. Samaan aikaan johto on perinteisesti kyseenalaistanut IT:n vaikutuksen yrityk-

sen tulokseen. (Chan & Reich, 2007) Yhä useammassa yrityksessä kuitenkin aletaan 

jo ymmärtää, että IT ei ole enää pelkkä tekninen tuki, vaan kriittinen osa liiketoimintaa 

ja kilpailukyvyn rakentamista. Silti useat yritykset eivät edelleenkään hyödynnä IT:tä 

sen täydessä potentiaalissaan. IT:n ja liiketoiminnan arvoa tuottavaan yhteistyöhön 

keskittynyt IT-Business Alignment eli IT-liiketoimintakohdistaminen on askel kohti IT:n 

kokonaisvaltaista hyödyntämistä. IT-liiketoimintakohdistaminen toimii tämän työn teo-

riana. IT-liiketoimintakohdistamisella on useita eri määritelmiä tutkijasta ja ajanjak-

sosta riippuen. IT-liiketoimintakohdistamisen perinteinen ajatus on IT-strategian, liike-

toimintastrategian, liiketoiminnan infrastruktuurin ja IT:n infrastruktuurin välinen koh-

distaminen ja yhteensopivuus. (Henderson & Venkatraman, 1993) 

 

Liiketoiminnasta on tullut entistä monimutkaisempaa. Kaikessa tekemisessä korostu-

vat ihmisten väliset vuorovaikutussuhteet. Kommunikaatio on menestyksekkään IT-lii-

ketoimintayhteistyön ytimessä. Kommunikaatio voi olla joko arvoa tuottavaa tai arvoa 

tuhoavaa. Mikäli kommunikaation osapuolet eivät ymmärrä toisiaan, molemmat me-

nettävät merkittävän kilpailuedun markkinoilla. Mitä tiiviimpi yhteistyö ja parempi ym-

märrys IT:llä ja liiketoiminnalla on toisistaan, sitä paremmin liiketoiminta pystyy näke-

mään IT-palveluiden tarjoamat mahdollisuudet liiketoiminnan kehittämisessä. Samaan 

aikaan IT oppii kokonaisuutena toimimaan tavalla, joka ulkopuolisen IT-toimittajan ta-

pauksessa, on skaalattavissa kaikkiin asiakassuhteisiin. Tutkielman teoriaosion tu-

kena toimii arvoa tuottavaa kommunikaatiota korostava Cycle of value -malli. Connel-

lyn ja Rianoshekin (2002) kehittämän mallin idea on löytää keskustelukumppaneiden 

välinen intersektio, jossa molempien osapuolten arvot ja ajatukset kohtaavat.   
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1.2.  Toimeksianto 

 

Toimeksianto pro gradu-tutkielmaan tuli Trainers’ House Oyj:ltä ja ITaito Oy:ltä syksyllä 

2016. Trainers’ House Oyj on keskisuuri suomalainen muutosyhtiö. Se tarjoaa asiak-

kailleen apua mm. strategian jalkautukseen, myynnin ja markkinoinnin tehostamiseen, 

palvelumuotoiluun, tuotannon tehostamiseen ja työhyvinvoinnin parantamiseen. Li-

säksi yhtiö tarjoaa asiakkailleen henkilökohtaisia valmennusohjelmia.  (Trainers’ 

House 2017) Trainers’ Housen IT on ulkoistettu eli se ostaa kaikki IT-palvelunsa talon 

ulkopuolisilta kumppaneilta. Trainers’ Housella on perinteisesti ollut yksi pää-IT-kump-

pani. Trainers’ House ostaa palveluita myös muilta IT-palveluntarjoajilta tarvittaessa. 

ITaito Oy, on keskisuuri suomalainen IT-yhtiö, joka tarjoaa palveluita kaikenkokoisille 

yhtiöille. Sen toimenkuvaan kuuluvat kokonaisvaltaiset IT-ratkaisut ja palvelut. (ITaito 

2017) ITaito on Trainers’ Housen uusi IT-kumppani marraskuusta 2016 lähtien.  

 

Gradun aihe nousi Trainers’ Housen kohtaamista IT-haasteista ITaitoa edeltävän 

kumppanin kanssa. Edellisen kumppanin kanssa kommunikaatio ei toiminut, tavoitteet 

eivät kohdanneet, eikä Trainers’ House kokenut yhteistyötä arvoa tuottavaksi. Tämän 

tutkielman tarkoituksena on varmistaa Trainers’ Housen ja uuden IT-kumppanin, ITai-

don, välinen arvoa tuottava yhteistyö. Samalla tutkitaan, miten IT:n ja liiketoiminnan 

yhteistyöstä saadaan arvoa tuottavaa. Arvoa tuottava yhteistyö tai yksinkertaisemmin 

arvon luominen on yksittäisten toimintojen ketju. Toiminnat ohjaavat yrityksen täyttä-

mään asiakastarpeita. Toimintojen avulla yritys ansaitsee arvoa eli saa tuottoa asiak-

kailta. Tuotto voi olla rahaa, asiakasuskollisuutta tai mainosta. (Buliga 2014, 8)  

 

Kuviossa 1 on tiivistetty yhteistyön perimmäinen tavoite. Trainers' House haluaa siirtyä 

teknologiaan ja omiin prosesseihin keskittyneestä IT:stä asiakas- ja liiketoimintakes-

keiseen IT:hen. Arvoa tuottavan yhteistyön keskustelun työkaluna toimii Cycle of Va-

lue-malli (Connely & Rianoshek 2002). Cycle of valuen avulla uusi yhteistyö ITaidon 

kanssa on arvoa tuottavaa. Liiketoiminta ja IT kohdistettu ja niillä on sama päämäärä 

– arvon tuottaminen Trainers' Housen asiakkaalle.  
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Kuvio 1. Trainers’ Housen IT:n nykytila ja tahtotila (muokattu: TH1, haastattelu, 2016) 

 

Ongelmaa tarkastellaan ensisijaisesti liiketoiminnan näkökulmasta Trainers' Housen 

puolelta. Keskiössä on Trainers’ Housen asiakkaan kokema arvo. ITaito tarjoaa tut-

kielmaan IT-näkökulman. Tutkielmassa kuvataan IT:n nykytilaa Trainers’ Housella. Li-

säksi kirjoittaja tuo esille ITaidon ajatuksia IT:n ja liiketoiminnan välisestä yhteistyöstä 

yleisesti. Tutkielmassa tunnistetaan tekijöitä, jotka haittaavat arvoa tuottavan IT- ja lii-

ketoimintayhteistyön syntyä sekä tekijöitä, jotka edesauttavat toimivaa yhteistyötä. 

Johtopäätöksenä kirjoittaja esittää konkreettisia toimintaehdotuksia, joiden päälle voi-

daan rakentaa arvoa tuottava yhteistyö Trainers’ Housen ja ITaidon välille.  

 

Tutkielma rakentuu IT-liiketoimintakohdistamisperiaatteen (IT-Business Alignment) 

päälle. Tutkielmassa korostuu erityisesti kohdistamisen sosiaalinen dimensio, jonka 

ytimessä on kommunikaatio. Tämä korostaa ihmisten välistä vuorovaikutusta IT:n ja 

liiketoiminnan kohdistamisessa.  Sosiaalinen dimensio nousi esille myös jokaisessa 

Trainers’ Houselle ja ITaidolle tehdyssä haastattelussa. Teoriaosion tukena toimiva 

Cycle of value -malli pyrkii toimimaan kommunikaation tukena yritysten välillä. Mallin 

ajatuksia hyödynnetään osana konkreettisia toimintaehdotuksia.  
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1.3. Tutkimuskysymykset ja rajaukset 

 

IT-liiketoimintakohdistamiskirjallisuus on keskittynyt alun perin järjestelmien kehittämi-

seen liiketoiminnan tehostamiseksi. Nykyään tutkimuksen painopiste nojaa enemmän 

ihmisten välisiin vuorovaikutussuhteisiin. Tässä tutkielmassa hyödynnetään kirjalli-

suutta, joka keskittyy IT:n ja liiketoiminnan yhteistyön arvontuottoon eri tasoilla. Työn 

painopiste on kohdistamisen sosiaalisissa elementeissä.   

 

Tutkielman päätutkimuskysymys: 

Miten IT:n ja liiketoiminnan yhteistyöstä saadaan arvoa tuottavaa? 

 

Alatutkimuskysymykset:  

Mitkä tekijät haittaavat arvoa tuottavan yhteistyön syntyä?  

Mitkä tekijät edesauttavat toimivaa yhteistyötä?  

Millaisella konkreettisella tekemisellä yhteistyötä ohjataan? 

 

Päätutkimuskysymys etsii vastausta IT:n ja liiketoiminnan väliseen arvoa tuottavaan 

yhteistyöhön. Alatutkimuskysymykset luovat pohjan päätutkimuskysymykseen vastaa-

miselle. Vastaukset kaikkiin tutkimuskysymyksiin löytyvät lopulta arvoketjun alku-

päästä eli Trainers’ Housen asiakkaiden tarpeista. Tämän takia haastateltavana on 

Trainers’ Housen asiakasrajapinnassa työskenteleviä ihmisiä. Työssä selvitetään, mi-

ten IT-liiketoimintayhteistyö pitää rakentaa, jotta se tukee Trainers' Housen asiakkaan 

arvontuottoa. ITaidon haastateltavat antavat puolestaan raamin sille, mitä IT:n puolella 

on mahdollista toteuttaa ja mitä lisäarvoa IT voi tuoda Trainers' Housen asiakaskoke-

mukseen. Tutkimus on rajattu suomalaisiin palveluliiketoimintaan keskittyneisiin pk-

yrityksiin, joissa IT on ulkoistettu ulkopuoliselle palveluntarjoajalle. Tutkielman rajalli-

sen sivupituuden vuoksi ongelmaa tarkastellaan ensisijaisesti liiketoiminnan näkökul-

masta.  
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1.4. Työn teoreettinen tausta 

 

Kuviossa 2 on esitelty työn teoreettinen viitekehys. Kirjallisuus ei tarjonnut valmista 

viitekehystä, joten se on synteesi IT-liiketoimintakohdistamista ja Cycle of value -mal-

lia. Työn pohjalla on Chanin ja Reichin (2007) esittämät IT-liiketoimintakohdistamisen 

perinteiset dimensiot; strateginen, rakenteellinen, sosiaalinen ja kulttuuritaso. Tutkiel-

massa painottuu sosiaalinen näkökulma ja erityisesti kommunikaatio. Avain arvoa tuot-

tavaan IT-liiketoimintayhteistyöhön löytyy kommunikaatiosta.  

 

 

 

 

 

 

 

 

Kuvio 2. Teoreettinen viitekehys  

 

Perinteinen IT on keskittynyt teknologiaan ja omiin sisäisiin prosesseihin. Tavoiteti-

lassa IT toimii liiketoiminta- ja asiakaskeskeisesti sekä puhuu samaa kieltä liiketoimin-

Kommunikaatio (Cycle of 
value)

Sosiaalista näkökulmaa 
painottava IT-

liiketoimintakohdistaminen

Perinteinen IT-
liiketoimintakohdistaminen

Arvoa tuottava IT-lii-

ketoimintayhteistyö 
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nan kanssa. Cycle of value -malli luo pohjan IT:n ja liiketoiminnan väliselle arvoa tuot-

tavalle keskustelulle. Malli pyrkii löytämään pisteen, jossa molempien osapuolten tar-

peet ja tavoitteet kohtaavat. 

 

1.5. Tutkimuksen menetelmä ja aineisto 

Aineiston analysointi on tehty kuvailevana eli perinteisenä kirjallisuuskatsauksena. Kir-

jallisuuskatsaus luo myös mahdollisuuden tarkastella teorian kehittymistä ajan saa-

tossa. Aineisto kerättiin LUTin Tiedekirjaston tietokannoista ja internetin akateemisista 

hakukoneista. Lisäksi hyödynnettiin suomalaisten yliopistojen akateemisia julkai-

sualustoja. Suuri osa kirjallisuudesta löytyi tutustumalla tiettyjen avainlähteiden lähde-

luetteloon. Esimerkiksi Chanin & Reichin (2007) teos IT alignment: What have we lear-

ned? osoittautui erinomaiseksi lähteiden lähteeksi.  

 

Tutkimusmenetelmänä on tapaustutkimus. Tapaustutkimus keskittyy tutkimaan ole-

massa olevaa ilmiötä, yritystä tai ihmistä tietyssä ympäristössä monipuolisilla tiedon-

keruumetodeilla. Tapaustutkimus vastaa kysymyksiin miten, miksi ja mitä. Tutkija pyr-

kii esittämään kysymyksiä, joilla saadaan vastaus tutkimusongelmaan. Vastauksia tul-

kitaan syvällisesti ja peilataan teoriasta esiinnousseisiin teemoihin. Useiden tietoläh-

teiden käyttö mahdollistaa tutkijan tunnistamaan ristiriitaisuuksia vastauksissa. Myös 

rivien välistä lukeminen on tyypillistä tapaustutkimusta tehdessä. (Järvinen & Järvinen 

2004, 82). Tutkielman tulkinnat ovat syntyneet kirjoittajan työkokemuksen ja henkilö-

kohtaisten havaintojen synteesinä.  

 

Tutkielman empiirinen aineisto kerättiin Trainers' House Oyj:n henkilöstölle tehdyllä IT-

tyytyväisyyskyselyillä sekä Trainers’ Housen ja ITaidon haastateltaville tehdyillä kyse-

lyillä ja haastatteluilla. IT-tyytyväisyyskysely lähetettiin kaikille Trainers' Housen emo-

yhtiön työntekijöille. Kyselyyn vastasi 30 trainers’ houselaista. Tyytyväisyyskysely to-

teutettiin entisen IT-kumppanin aikana.  

 

Yksilöhaastatteluihin valittiin tiettyjä henkilöitä molempien yritysten johdosta ja suorit-

tavalta tasolta. Haastateltavia valittiin Trainers' Houselta kuusi ja ITaidolta viisi henki-

löä. Haastatteluprosessi aloitettiin IT:n nykytilaa kartoittamalla. Haastateltaville lähe-

tettiin sähköpostilla kysely, jonka tarkoituksena oli luoda kattava kuva Trainers' Housen 
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IT:n nykytilasta ja ITaidon valmiuksista vastata Trainers’ Housen tarpeisiin. Haastatte-

luprosessin seuraavassa vaiheessa henkilöiltä esitettiin kasvotusten kysymyksiä, jotka 

liittyivät IT:n ja liiketoiminnan tulevaisuuden yhteistyöhön. 

 

1.6. Tutkimuksen rakenne 

 

Teoriaosuuden ensimmäisessä osassa käsitellään IT-liiketoimintakohdistamista, joka 

toimii työn punaisena lankana. Ensin käsitellään IT:n perinteistä roolia yrityksissä. Sen 

jälkeen määritellään, mitä IT-liiketoimintakohdistaminen tarkoittaa. Seuraavassa kap-

paleessa esitellään aikaisempia tutkimuksia ja kritiikkiä aiheesta. Tämän jälkeen tar-

kastellaan muutamia yleisimpiä IT-liiketoimintakohdistamisen malleja. Sen jälkeen 

käydään läpi IT-liiketoimintakohdistamisen saavuttamisen vaiheet. Lopuksi selvitetään 

kohdistamisen mahdollisuudet ja haasteet. Teoriaosuuden toinen osio syventyy IT-lii-

ketoimintakohdistamisen tasoihin. Nämä tasot toimivat empiirisen osion pohjana. Ta-

soista suurimman huomion saa sosiaalinen taso, joka korostaa ihmisten välistä vuoro-

vaikutusta. Viimeaikainen IT-liiketoimintakohdistamistutkimuskirjallisuus on korostanut 

sosiaalisen tason merkitystä kohdistamisen saavuttamisessa. (Alaceva & Rusu 2015; 

Schlosser, Wagner & Coltman 2012; Lee et. al. 2008; Campbell, Kay & Avison 2005; 

Reich & Benbasat 2000) Kohdistamisen sosiaalista tasoa täydentää Cycle of value -

malli, jota hyödynnetään empiriassa konkreettisten toimintaehdotusten perustana.  

 

Tutkielman empiirinen osa lähtee liikkeelle IT:n ja liiketoiminnan nykytila-analyysistä. 

Analyysi painottuu Trainers’ Housen nykytilan analysointiin, mutta mukana on myös 

ITaidon näkemys IT:n ja liiketoiminnan yhteistyön tilasta heidän omissa asiakassuh-

teissaan. Nykytila-analyysin jälkeen keskitytään tunnistamaan yhteistyötä estäviä ja 

edistäviä tekijöitä. Tekijät on luokiteltu Chanin ja Reichin (2007) luomien IT-liiketoimin-

takohdistamisen tasojen alle. Tasot jakautuvat strategiseen, rakenteelliseen, sosiaali-

seen ja kulttuuritasoon. Tämän jälkeen keskitytään konkreettisiin toimenpide-ehdotuk-

siin. Toimenpide-ehdotukset rakentuvat haastatteluista nousseen mallin päälle, jossa 

jokaiselle kvartaalille määritellään yhteinen tavoite Trainers' Housen ja ITaidon teke-

miselle. Toimenpide-ehdotukset on jaoteltu Schlosser et. al. (2012) luoman jaottelun 
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mukaisesti ihmistason, sosiaalisen tason ja älyllisen tason alle. Tämä malli sopi pa-

remmin IT:n ja liiketoiminnan tulevaisuuden yhteistyön tarkasteluun, koska mallissa 

painottui erityisesti ihmisten väliset vuorovaikutussuhteet ja kommunikaatio. 

 

  



17 
 

2. IT-LIIKETOIMINTAKOHDISTAMINEN 

 

IT:n tehtävänä on perinteisesti ollut yrityksen tiedonhallinta. Teknologisen ja liiketoi-

minnallisen kehityksen myötä tehtävät ovat laajentuneet tukemaan yrityksen asiakkai-

den strategisia tavoitteita. IT:stä haetaan nyt kilpailuetua. Huonot valinnat IT:ssä voivat 

vahingoittaa liiketoiminnan jatkuvuutta. Liiketoiminnan ja IT:n saumattomalla yhteis-

työllä voidaan saavuttaa merkittäviä tuottoja IT-investoinneista.  

Venkatraman (1999) kuviosi tutkimuksessaan IT:n perinteistä roolia yrityksessä ja ver-

tasi sitä tavoitetilaan, jossa IT on liiketoiminnan strateginen kumppani. Taulukossa 1 

on tiivistetty IT:n rooli palveluntuottajana ja tavoitetilassa strategisena kumppanina. 

Perinteisesti IT ymmärretään siis palveluntuottajana ja tukipalveluna. IT budjetti mää-

ritellään joka vuosi samoin perustein tai jopa ilman perusteita. IT nähdään pakollisena 

kustannuksena ja irrallisena osana liiketoiminnasta. IT-asiantuntijat ovat teknisiä asi-

antuntijoita, eikä heillä ole valmiuksia osallistua liiketoiminnan kehittämiseen. Tavoit-

teena on, että IT toimisi liiketoiminnan kasvun lähteenä. Siihen budjetoidaan strategian 

mukaisesti ja budjetti perustetaan faktoihin. IT tulisi nähdä investointina, joka mahdol-

listaa suuriakin tuottoja tulevaisuudessa. IT-henkilöstöllä tulisi olla valmiudet toimia lii-

ketoiminnan neuvonantajina ja ongelman ratkaisijoina.  

Taulukko 1. IT palveluntuottajana ja strategisena kumppanina (Venkatraman 1999) 

Palveluntuottaja (perinteinen rooli) Strateginen kumppani (tavoitetila) 

IT on tukipalvelu IT on liiketoiminnan kasvun lähde 

IT-budjetti määritellään sokeasti Budjetti johdetaan liiketoimintastrategi-

asta 

IT on kustannus IT on investointi 

IT on irrallaan liiketoiminnasta IT on osa liiketoimintaa 

IT on tekninen asiantuntija IT on neuvonantaja ja liiketoiminnan on-

gelmien ratkaisija 
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IT:n vaikutukset näkyvät eri lailla riippuen yritystoiminnan luonteesta, sisäisistä proses-

seista ja yhteistyön laadusta. Consoli (2012) koosti kirjallisuuskatsauksen tutkimuk-

sista, jotka käsittelivät IT:n vaikutusta pk-yritysten liiketoiminnan kehittymiseen. Hänen 

mukaansa IT:llä on mahdollisuus kasvattaa yrityksen kannattavuutta, tehokkuutta, in-

novatiivisuutta ja kilpailuetua. IT toimii kasvun lähteenä läpi yrityksen. Hän jakoi IT:n 

vaikutukset neljään osa-alueeseen; uudet tuotteet ja palvelut, suorituskyky, kasvu ja 

laajentuminen. Nämä on tiivistetty kuvioon 3.   

 

Kuvio 3. IT:n vaikutus pk-yrityksiin (Consoli 2012, 95) 

 

IT pystyy luomaan uusia tuotteita ja palveluita liiketoiminnalle. Sitä kautta IT pystyy 

nostamaan asiakkaittensa asiakkaiden tyytyväisyyttä. IT vaikuttaa yrityksen suoritus-

kykyyn tekemällä työstä tehokkaampaa luomalla uusia työnteon tapoja. Sillä on myös 

suora vaikutus yrityksen kilpailukykyyn sen toimiessa strategisena kilpailuetuna. IT:llä 

on mahdollisuuksia vaikuttaa myös kommunikaation paranemiseen uusien innovaati-

oiden avulla. Yrityksen kasvu rakentuu toimivan IT-palvelun varaan. IT voi parhaimmil-

laan vaikuttaa tuottavuuden ja myynnin kasvuun. IT toimii apuna myös kansainvälisty-

misessä ja yrityksen laajentumisessa. (Consoli 2012) 

 

Derksen ja Luftman (2014) ovat tutkineet globaaleja IT-trendejä useana vuonna peräk-

käin. Vuonna 2014 he tekivät kyselytutkimuksen IT-johtajille yli 1200 yrityksessä. Eu-

roopan alueella suurimmat huolenaiheet olivat, miten saavuttaa optimaalinen IT-liike-

toimintakohdistaminen, liiketoiminnan ketteryys ja kustannustehokkuus. Kun tarkastel-

IT:n 
mahdollisuudet

Tuotteet ja palvelut:

- Uudet tuotteet ja 
palvelut

- Asiakaskokemuksen ja 
asiakastyytyväisyyden 
paraneminen

Suorituskyky:

- Työn tehokkuus

- Yrityksen kilpailukyky

- Kommunikaation 
paraneminen

Kasvu

- Tuottavuuden kasvu

- Myynnin kasvu

- Strateginen kasvu

Laajentuminen

- Kansainvälistyminen
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laan pelkästään Suomea, suurimmiksi huolenaiheiksi nousivat optimaalinen IT-liiketoi-

mintakohdistaminen, tuottavuus ja liiketoiminnan ketteryys. Huomio kiinnittyy nopeasti 

siihen, että vuodesta toiseen kohdistaminen on ollut yritysten suurimpana huolenai-

heena IT-trendeihin liittyen. Yritykset eivät ole selvästikään löytäneet tapoja toteuttaa 

kohdistamista, vaikka kaikki tuntuvat tietävän, mikä lopullinen tahtotila on.  

 

2.1. Käsitteen määrittely 

 

”Tavoiteltu IT-liiketoimintakohdistaminen on saavutettu, kun kaikki soutavat samaan 

suuntaan.”  

(Abraham 2006) 

 

IT:n ja liiketoiminnan arvoa tuottava yhteistyö vaatii, että IT ja liiketoiminta ovat strate-

gisesti samalla viivalla. Lisäksi tehokas IT:n hyödyntäminen edellyttää, että IT:n ja lii-

ketoiminnan päätöksentekijöiden kesken vallitsee yhteisymmärrys. Tähän tähtää IT-

Business Alignment. Jatkossa työssä käytetään suomenkielistä käsitettä IT-liiketoimin-

takohdistaminen tai lyhyemmin kohdistaminen.  

  



20 
 

Taulukko 2. IT-liiketoimintakohdistamisen määritelmiä  

Tutkija Määritelmä 

Henderson & Venkatraman (1993) IT-strategian, liiketoimintastrategian, lii-

ketoiminnan infrastruktuurin ja IT:n infra-

struktuurin välinen kohdistaminen ja yh-

teensopivuus.  

Reich & Benbasat (1996) IT tukee liiketoimintastrategian missiota, 

tavoitteita ja suunnitelmia. 

Sauer & Yetton (1997) IT peilaa liiketoiminnan päätöksiä. 

Strassmann (1998) Dynaaminen tila, jossa organisaatio pys-

tyy käyttämään IT:tä tehokkaasti saavut-

taakseen liiketoiminnan tavoitteita.  

Luftman & Brier (1999) Organisaatio hyödyntää IT:tä oikea-ai-

kaisesti ja IT tukee organisaation strate-

giaa, tavoitteita ja tarpeita. 

Maes, Rijsenbrij, Truijens ja Goedvolk 

(2000) 

Jatkuva prosessi, jolla voidaan vaikuttaa 

yrityksen suorituskykyyn. 

McKeen & Smith (2003) Organisaation tavoitteet ja toiminta ovat 

harmoniassa IT:n kanssa.  

Campbell (2005) Liiketoiminnan ja IT:n yhteistyötä yhteistä 

maalia kohti.  

Abraham (2006) Strateginen kohdistaminen on sitä, kun 

kaikki soutavat samaan suuntaan.  

Vargas (2010) Prosessi, joka käsittää liiketoimintastra-

tegian, IT-strategian, organisaatioinfra-

struktuurin ja IT infrastruktuurin yhtene-

vän kokonaisuuden. Toimii organisaation 

suorituskyvyn kehyksenä. 

 

IT-liiketoimintakohdistaminen on määritelty monin eri tavoin tutkijasta riippuen, mutta 

yleisesti se määritellään seuraavasti: ”Dynaaminen tila, jossa organisaatio pystyy käyt-

tämään IT:tä tehokkaasti saavuttaakseen liiketoiminnan tavoitteita.” (Strassmann, 
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1998). Käsite sisältää ajatuksen siitä, että IT:llä on kyky tuottaa liiketoiminnallista ar-

voa. Taulukoon 2 on koottu eri tutkijoiden määritelmiä.  

 

IT-liiketoimintakohdistamisen esi-isien Hendersonin ja Venkatramanin (1993) mukaan 

kohdistaminen tarkoittaa IT-strategian, liiketoimintastrategian, liiketoiminnan infra-

struktuurin ja IT:n infrastruktuurin välistä kohdistamista ja yhteensopivuutta. Campbell 

et. al (2005) kuviosi tutkimuksessaan kohdistamista IT:n ja liiketoiminnan yhteisen 

maalin tavoittelemiseksi. Maes et. al. (2000, 19) kuvaavat kohdistamista jatkuvaksi 

prosessiksi, jolla voidaan vaikuttaa yrityksen suorituskykyyn. Vargas (2010) kuvailee 

kohdistamista prosessiksi, joka käsittää liiketoimintastrategian, IT-strategian, organi-

saatioinfrastruktuurin ja IT infrastruktuurin yhtenevän kokonaisuuden, joka toimii orga-

nisaation suorituskyvyn kehyksenä. Hyvä kohdistaminen tarkoittaa, että organisaatio 

hyödyntää IT:tä oikeassa suhteessa oikeassa ajankohdassa ja että nämä toiminnat 

ovat linjassa organisaation liiketoimintastrategian, tavoitteiden ja tarpeiden kanssa 

(Luftman ja Brier 1999).  

 

Yhden näkökulman mukaan kohdistamisen perusperiaate on, että IT:tä johdetaan niin, 

että se peilaa liiketoimintajohtoa (Sauer & Yetton, 1997). Reich ja Benbasat (1996) 

kuvailevat kohdistamista tilaksi, jossa liiketoiminnan missio, tavoitteet ja suunnitelmat 

on jaettu IT:lle ja IT tukee niitä. Eli IT seuraa liiketoimintaa. Toisen näkökulman mukaan 

liiketoiminta ja IT ovat yksi kokonaisuus. McKeen ja Smith (2003) kuvailevat strategista 

IT-liiketoimintakohdistamista tilaksi, jossa organisaation tavoitteet, toiminta ja IT-järjes-

telmät toimivat täydessä harmoniassa keskenään. Kolmas näkökulma näkee IT:n lii-

ketoiminnan kumppanina.  

 

2.2. Aikaisemmat tutkimukset 

 

IT-liiketoimintakohdistaminen on tunnistettu tärkeäksi aiheeksi jo neljä vuosikymmentä 

sitten. Aikaisimmat tutkimukset IT:n ja liiketoiminnan kohdistamisesta ovat 1970-lu-

vulta (McLean & Soden, 1977). Hendersonin ja Venkatramanin (1992) tutkimus ”Stra-

tegic Alignment: A model for organizational transformation through information tech-

nology” loi pohjan IT:n ja liiketoiminnan kohdistamisen tutkimukselle.  
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Ensimmäiset tutkimukset keskittyivät liittämään IT- ja liiketoimintasuunnitelmat toi-

siinsa. Osa tutkimuksista syventyi pelkästään strategioiden yhteneväisyyden tarkaste-

luun. Kolmas näkökulma tutki liiketoiminnan tarpeiden ja IT:n vaatimusten suhdetta. 

Ajan myötä kaikki näkökulmat ovat kehittyneet laaja-alaisempaan suuntaan.  

 

1980-luvun alussa kohdistamistutkimus keskittyi pitkän aikavälin liiketoimintastrategi-

oihin ja IT-suunnitteluun. Liiketoiminnan näkökulmasta suunnittelu tapahtui ylhäältä 

alaspäin ja alhaalta ylöspäin etenevänä prosessina. Strategia tehtiin ylimmässä joh-

dossa ja sen implementointi organisaation arkeen aloitettiin alimmilta organisaatiota-

soilta. IT-suunnitelmat tehtiin tukemaan liiketoiminnan strategiaa. IT:n näkökulmasta 

järjestelmä- ja ohjelmistohankkeet tehdään usein pitkälle aikavälille, joten niiden pitää 

tukea liiketoimintasuunnitelmaa. (Chan & Reich 2007) 

 

Alan tutkimus tunnistaa nykyään useita perusteita IT:n ja liiketoiminnan kohdistami-

selle.  Tutkimusten yhteneväinen johtopäätös usein on, että oikein kohdistettu IT voi 

olla merkittävä kilpailuetu niin IT-palveluntarjoajalle kuin palvelua ostavalle yritykselle. 

Nykyään sitä voidaan ajatella jopa elinehtona markkinoilla selviytymiselle. Silti vielä 

kymmenien vuosien jälkeen monet yritykset ovat alkutekijöissään kohdistamisproses-

sissa. (Kajalo et al. 2007; Luftman et al., 1993; Peppard & Ward, 1999; Chan, 2002)  

 

Kohdistamiseen liittyvät empiiriset ja case-tutkimukset ovat syntyneet vasta 2000-lu-

vun alussa. Empiiriset tutkimukset tukevat väitettä, jonka mukaan IT:n ja liiketoiminnan 

oikein kohdistavat yritykset saavuttavat merkittävää kilpailuetua. Kohdistaminen johtaa 

IT:n strategisempaan ja keskitetympään käyttöön, joka näkyy myös yrityksen suoritus-

kyvyssä. (Chan & Reich 2007) 

 

Kajalo, Rajala ja Westerlund (2007, 156) pyrkivät tutkimuksessaan selvittämään, miten 

IT:n ja liiketoiminnan kohdistaminen voidaan saavuttaa. He toteuttivat tutkimuksen ky-

selynä Suomen top 200 yritysten tietohallintojohtajille ja liiketoimintajohtajille. Tutkimus 

paljasti neljä tekijää, jotka johtavat IT:n ja liiketoiminnan parempaan kohdistumiseen ja 

arvoa tuottavaan yhteistyöhön: tietoisuus IT-päätösten vaikutuksista ja riskeistä, IT-

johtamisen tehokkuus, systemaattinen päätöksentekoprosessi sekä IT-johdon haluk-

kuus kehittää asiakasyrityksen liiketoimintaa.  
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Yrityksissä, joissa IT ja liiketoiminta on kohdistettu, on monia yhtäläisiä piirteitä. Näillä 

yrityksillä päätöksenteko on systemaattista. Heidän IT-projektinsa ovat systemaatti-

sesti suunniteltuja, valvottuja ja mitattuja. Yritykset pystyvät joustamaan IT-kustannuk-

sissa, mikäli se on tarpeen projektin toteutumisen kannalta. IT kehittää liiketoimintaa 

proaktiivisesti. Lisäksi IT tukee liiketoimintastrategiaa ja luo uusia liiketoimintamahdol-

lisuuksia asiakasyritykselle ja sitä kautta myös itselleen. IT-projektien riskit ja vaikutuk-

set liiketoiminnalle ovat kaikkien tiedossa. Liiketoiminta- ja tietohallintojohtajilla on 

sama näkemys päätöksistä ja he ymmärtävät toistensa tarpeet. (Kajalo et. al. 2007) 

 

Tallon et. al. (2002) tekemä tutkimus käsittelee IT:tä liikearvoa nostavana tekijänä. Yri-

tykset, jotka arvioivat IT-investointejaan kriittisesti, onnistuivat myös kehittämään pa-

remman kohdistamisen liiketoiminnan ja IT:n välille. IT:n ja liiketoiminnan läheisempi 

yhteistyö tehostaa investoinneista saatavia hyötyjä ja johtaa sitä kautta pitkällä aika-

välillä liikearvon kasvuun. He kehittivät aiheesta prosessimallin, jolla kuviotaan IT:n 

vaikutuksia yrityksen kriittisiin toimintoihin. Tutkimusaineisto kerättiin haastattelemalla 

304 liiketoimintajohtajaa ympäri maailman.  

 

Campbell, Kay ja Avison (2005) rakensivat mallin, jolla voi analysoida organisaation 

kohdistuneisuuden tilaa. He haastattelivat IT-johtajia suurista australialaisista yrityk-

sistä. Tutkimus tuo esille, että vaikka IT-asiantuntijat ymmärtävät, kuinka tärkeää IT:n 

ja liiketoiminnan strateginen yhteistyö on, he eivät kykene luomaan tällaista yhteis-

työtä. Tutkijat huomasivat, että monissa organisaatioissa erityisesti kulttuuri on suu-

rena hidasteena toimivan yhteistyön syntymiselle.  

 

Byrd, Lewis ja Bryan (2005) tekivät empiirisen tutkimuksen siitä, miten tehokas IT-lii-

ketoimintakohdistaminen vaikuttaa IT-investoinnin tuottoon. Tutkimus osoitti, että IT:n 

ja liiketoiminnan kohdistamisella on positiivinen yhteys IT-investoinneista saatavaan 

tuottoon. Erityisesti yritykset, joilla on yhteneväinen IT- ja liiketoimintastrategia, pysty-

vät investoimaan IT:hen, niin että saavat siitä parhaan mahdollisen tuoton.  
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2.3. Kritiikkiä IT-liiketoimintakohdistamisesta  

 

IT-liiketoimintakohdistamista kohtaan on esitetty myös kritiikkiä. Joidenkin tutkijoiden 

mukaan kohdistaminen ei välttämättä ole toivottavaa. Chan & Reich (2007) tunnistivat 

tutkimuksessaan neljä erilaista aihetta, jotka nousivat kritiikissä useimmin esille: 

1. Kohdistaminen on mekaanista, eikä kuvasta oikeaa elämää. 

2. Kohdistaminen ei ole mahdollista ilman konkreettista liiketoimintastra-

tegiaa. 

3. Optimaalista kohdistuneisuuden tilaa ei ole, koska liiketoiminta on jat-

kuvassa muutoksessa.  

4. IT:n tulee haastaa liiketoimintaa, ei seurata sitä.   

 

Ciborra (1997) totesi, että kohdistaminen on ajatuksena liian tekninen, eikä sovelletta-

vissa käytäntöön. Tutkijoiden pitäisi mennä enemmän kentälle tekemään havaintoja eli 

tutkimaan ilmiötä mintzbergiläisellä lähestymistavalla. Toisaalta pian 2000-luvun vaih-

teen jälkeen empiirisiä tutkimuksia alkoi näkyä IT-liiketoimintakohdistamisen kentällä.  

 

Chan ja Huff (1993) kritisoivat, että kohdistaminen ei toimi, koska IT:n pitäisi haastaa 

liiketoimintaa, ei seurata sitä. Optimaalinen kohdistaminen vaatii, että molemmat osa-

puolet toimivat harmoniassa keskenään. IT:n on pystyttävä haastamaan liiketoimintaa. 

Esimerkkinä on tilanne, jossa yritys on pitkään käyttänyt samoja järjestelmiä tietyn pro-

sessin tukena. Työntekijät ovat tottuneet järjestelmään ja osaavat käyttää sitä. IT:llä 

on kuitenkin ajatus, miten prosessia voidaan tehostaa täysin uudella järjestelmällä. 

Johto ei todennäköisesti ole osannut ajatella asiaa tästä näkökulmasta, koska miksi 

korjata jotain mikä toimii. IT:n koko potentiaalia ei hyödynnetä, mikäli se vain seuraa 

liiketoiminnan visiota. 

 

Samaan aikaan Kearns ja Lederer (2000) varoittavat, että liiketoimintasuunnitelmia ei 

pidä koskaan perustaa IT-strategian päälle. Tutkijat huomauttavat, että mikäli IT:n ha-

lutaan johtavan kohdistamista, on oltava erityisen varovaisia. IT:n lopullinen arvon-

tuotto mitataan loppuasiakkaan saamassa hyödyssä. Tästä syystä IT ei usein voi toi-

mia kohdistamisen vetäjänä. IT:n on johdettava oma strategiansa lopulta epäsuorasti 

loppuasiakkaan tarpeista käsin. Tähän väliin jää liiketoimintastrategia, joka varmistaa, 

että yritys toimii loppuasiakkaan tarpeita täyttääkseen.  
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Kohdistaminen ei joidenkin tutkijoiden mukaan ole aina toivottu tila, koska liiketoiminta 

on jatkuvassa muutoksessa. Heidän mukaansa kohdistaminen luo staattisia tavoitteita, 

joihin pääseminen voi olla epärealistista. (Vitale et. al. 1986; Orlikowski 1996; Ciborra 

1996). Strategia ei ole pysyvä konsepti, vaan jatkuvasti muuttuva tila. Muuttuvassa 

maailmassa ei voi tehdä lukkoon lyötyjä suunnitelmia.  

 

Tutkijoiden mukaan kohdistaminen luo liian tiukat raamit liiketoiminnalle. Tämä tuo on-

gelmia, kun pitää sopeutua uuteen ympäristöön. Jatkuvassa muutoksessa oleva liike-

toimintaympäristö ei tue kohdistamisen tavoitteita. Liiketoimintastrategia on kohdista-

misen ytimessä ja ilman sitä kohdistaminen ei ole mahdollista. Strategia ei voi olla 

pysyvä rakenne, vaan sen on pystyttävä muuttumaan liiketoimintaympäristön niin vaa-

tiessa. Kohdistamisen liian tiukat raamit liiketoiminnalle aiheuttavat haasteita erityisesti 

nopeasti muuttuvissa ympäristöissä. Liiketoiminta ei pysty sopeutumaan uuteen tilan-

teeseen rikkomatta jo luotua kohdistamisen tilaa. (Vitale et. al. 1986; Orlikowski 1996; 

Ciborra 1996) 

 

Henderson ja Venkatraman (1993) esittivät vastalauseena kritiikille, että kohdistami-

nen ei ole staattista. Ei ole olemassa tiettyä paikallaan pysyvää kohdistamisen tilaa. 

Kohdistaminen on prosessi, joka muuttuu ajassa ja on jatkuvassa muutoksessa – ai-

van kuten IT- ja liiketoimintastrategiakin.  

 

Edeltävien lisäksi Sauer ja Burn (1997) ovat tunnistaneet kolme ongelmaa, jotka koh-

distamisessa voidaan kohdata; väärin kohdistettu IT ja liiketoiminta, IT:n taantuma 

sekä IT ja globalisaatio. Nämä kaikki aiheuttavat valtavia kustannuksia liiketoiminnalle, 

mikäli johto ei ole tarkkana. Väärinkohdistettu IT ja liiketoiminta johtuu usein siitä, että 

liiketoimintastrategia ei ole tarpeeksi hyvin määritelty ja siten viestitty IT:lle. Yrityksen 

johto ei ole edes itse perillä, mikä yrityksen strategia todella on. IT:n taantuma taas voi 

olla luonnollinen osa yrityksen kiertokulkua. IT ei enää kykene tuottamaan arvoa liike-

toiminnalle niin kuin aikaisemmin. Edellisten lisäksi myös globalisaatio luo uusia haas-

teita IT:lle. Yritysten kansainvälistyminen saa aikaan erilaisia haasteita kohdistamiselle 

esimerkiksi erilaisen kulttuurin kautta.  
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Vaikka tutkimuskentällä on kuultavana useita argumentteja kohdistamista vastaan, 

suurin osa äänistä on kuitenkin kohdistamista puoltavia. Tämän todistaa myös aiem-

min esitelty Derksen ja Luftmanin vuonna 2014 tekemä tutkimus IT-päättäjille ympäri 

maailman. IT-liiketoimintakohdistaminen on yhä päättäjien suurin IT-huoli ympäri maa-

ilman.  

 

2.4. IT-liiketoimintakohdistamisen malleja 

 

Strategic Alignment Model eli SAM on edelleen selvästi suosituin IT-liiketoimintakoh-

distamisen malli tutkijoiden keskuudessa (kuvio 4). Hendersonin ja Venkatramanin 

(1993) kehittämän SAM-mallin pohjalla on organisaatioteoria, jonka mukaan yrityksen 

suoriutumisen lähteinä ovat vähintään kahden seuraavan tekijän välinen suhde: stra-

tegia, rakenne, teknologia, kulttuuri ja ympäristö (Bergeron, Raymonds & Rivard, 

2004). Perinteisessä kohdistamiskirjallisuudessa uskottiin, että yritykset voivat hyötyä 

IT:stä ja lisätä kilpailuetuaan markkinoilla vain, jos IT- ja liiketoimintastrategia on koh-

distettu.  Samaan aikaan yrityksen taloudellinen suoriutuminen on kiinni yrityksen joh-

don kyvystä luoda yhteys yrityksen markkinaposition ja taloudellista suoriutumista tu-

kevan hallinnollisen rakenteen välille. (Henderson & Venkatraman 1993) 

 

SAM auttaa saavuttamaan optimaalisen kohdistamisen tason rakentamalla yhteyksiä 

neljän strategisen kokonaisuuden välille. Kokonaisuudet ovat liiketoimintastrategia, IT-

strategia, organisaatioinfrastruktuurin prosessit sekä IT-infrastruktuurin prosessit. 

SAM jakaa yrityksen kahteen osaan; liiketoimintaan ja IT:hen. Seuraavaksi se jakaa 

nämä kaksi luokkaa kolmeksi eri tasoksi, joilla kohdistamista voidaan tarkastella; stra-

teginen kohdistaminen, rakenteellinen kohdistaminen sekä strategisen ja rakenteelli-

sen tason välinen kohdistaminen. (Henderson & Venkatraman 1993) 

 

Strateginen taso tarkastelee yrityksen ulkopuolisia suhteita. Siihen kuuluvat muun mu-

assa markkina, jolla yritys toimii, ulkoistukset ja liiketoiminta- ja IT-strategia. Raken-

teellinen taso keskittyy tarkastelemaan yrityksen sisäisiä prosesseja, taitoja ja yrityk-

sen muotoa eli liiketoiminnan ja IT:n rakennetta. Kolmas taso keskittyy liiketoiminta- ja 

IT-strategian sekä liiketoiminnan ja IT:n rakenteen yhdistämiseen. SAM-malli tunnistaa 
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IT:n laajempana osana organisaatiota kuin vain tukiyksikkönä. IT pystyy muokkaa-

maan yritystä. (Henderson & Venkatraman 1993) 

 

 

Kuvio 4. Strategic Alignment Model SAM (muokattu: Henderson & Venkatraman 1993; 

Schlosser, Wagner & Coltman 2012) 

 

Ross et. al:n (1996) malli tunnistaa kolme IT-arvoa; ihminen, ihmissuhteet ja teknolo-

gia. Ensimmäinen arvo, ihminen, käsittää esimerkiksi yksilön tekniset taidot, liiketoi-

mintaosaamisen ja ongelmanratkaisukyvykkyyden. Ihmissuhteet käsittävät IT:n ja lii-

ketoimintajohdon välisen suhteen. Ajatus on, että IT- ja liiketoimintajohto jakavat yh-

dessä vastuun siitä, että IT:tä hyödynnetään yrityksessä mahdollisimman tehokkaasti. 

Teknologia käsittää tekniset tietojärjestelmät, joiden päälle toimiva IT on rakennettu.  

 

Melville et. al (2004) malli erottaa kolme eri resurssia; IT-resurssit, joihin liittyy ihminen, 

teknologiset IT-resurssit ja täydentävät organisaatiosta lähtöisin olevat resurssit. Ihmi-

siin liittyvät IT-resurssit muodostuvat teknisistä taidoista (esim. ohjelmointi, järjestel-

mien kehittäminen jne.) ja johtamistaidoista (yhteistyö liiketoimintayksiköiden kanssa, 

projektien hallinta jne.). Teknologiset IT-resurssit liittyvät infrastruktuuriin ja liiketoimin-

nan käyttämiin järjestelmiin. Täydentäviin resursseihin kuuluu kaikki, mikä ei liity 

IT:hen, mutta täydentävät sen toimintaa. Näitä ovat esimerkiksi organisaation rakenne, 

kulttuuri ja säännöt. Mallin ideana on, että nämä kaikki resurssit ovat tiiviisti yhteis-

työssä, jotta arvoa syntyy.  
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2.5. IT-liiketoimintakohdistamisen saavuttamisen vaiheet  

 

Suurin osa tutkimuksista ei tarjoa empiirisiä todisteita siitä, miten toivottu kohdistami-

nen saavutetaan. Strassmann (1998) on kuitenkin tunnistanut kuusi avaintekijää stra-

tegisen kohdistamisen saavuttamiseksi: 

 

1. Organisaation tulee hyödyntää IT:tä liiketoiminnan kehittämisen välineenä. 

2. Organisaation tulee pitää ulkoinen ja sisäinen asiakaskokemus aina prioriteettilis-

tan kärjessä.  

3. Organisaation pitää kierrättää IT- ja liiketoimintajohtajia läpi organisaatioiden ja eri 

osastojen. Molemmilla osapuolilla pitää olla tietämystä ja kokemusta toistensa 

työstä, jotta kommunikaatio voi olla arvoa tuottavaa.  

4. Organisaation pitää asettaa selkeät ja täsmälliset tavoitteet sekä IT:lle että omalle 

työyhteisölle. Näin molemmat osapuolet tavoittelevat samaa päämäärää. 

5. IT- ja liiketoiminta ymmärtävät, mistä rahaa tulee ja mihin sitä menee. Molempien 

on oltava selvillä IT:n ROI:sta. 

6. IT:n on oltava osa organisaation kulttuuria.  

 

Woolfe (1993) on tutkimuksessaan tunnistanut neljä vaihetta kohti IT-liiketoimintakoh-

distamista. Kahden ensimmäisen vaiheen aikana IT:tä hyödynnetään vain olemassa 

olevien prosessien automatisointiin. Kahdessa jälkimmäisessä vaiheessa keskitytään 

yrityksen ydintoiminnan muuttamiseen. 

  

Ensimmäisessä vaiheessa IT reagoi suoraan liiketoiminnan tarpeisiin. IT-suunnitelmat 

perustuvat liiketoiminnan olemassa oleviin suunnitelmiin. Ensimmäisen vaiheen koh-

distaminen ei jätä tilaa IT:n omalle innovatiivisuudelle. IT ymmärretään pelkkänä tu-

kena. Toisessa vaiheessa IT pyrkii helpottamaan yrityksen eri toimintojen välistä integ-

raatiota. Esimerkiksi IT rakentaa myynnin ohjausjärjestelmän myynnin tueksi. Tässä 

vaiheessa ei kajota yrityksen toiminnalliseen rakenteeseen, vaan muutokset pyritään 

pitämään mahdollisimman pieninä. Kolmas vaihe vaatii jo suurempia muutoksia yrityk-

sen toimintatapoihin ja rakenteeseen kuin kaksi ensimmäistä. IT:n tavoitteena on au-

tomatisoida yrityksen prosessit. Tällä tasolla on suuri merkitys yrityksen palveluntason 

ja -laadun paranemisen kanssa. Neljännessä vaiheessa saavutetaan strateginen IT-
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liiketoimintakohdistaminen. Tämä vaatii kokonaisten prosessien muutosta. IT:llä pyri-

tään ohjaamaan koko yrityksen tapaa toimia ja tehdä liiketoimintaa. IT ja liiketoiminta 

ovat kumppaneita, eikä IT ole alisteinen liiketoiminnan tavoitteille. IT tarjoaa oma-aloit-

teisesti luovia ratkaisuja liiketoiminnan tarpeiden täyttämiseen. Järjestelmät ovat no-

peasti muokattavissa muuttuvia liiketoiminnan tarpeita varten. Neljäs taso on haastava 

saavuttaa, sillä se vaatii täydellistä muutosta yritysten toimintavoissa. (Woolfe 1993) 

 

IT-liiketoimintakohdistamisen implementointia organisaatioiden arkeen on tutkittu laa-

jasti myös muiden tutkijoiden toimesta. Strateginen kohdistaminen tulee tapahtua läpi 

organisaation. Erityinen painotus on kuitenkin alemmissa organisaatiotasoissa. Mo-

nissa aikaisemmissa tutkimuksissa on todisteita siitä, että ylimmän johdon tekemää 

strategiaa usein muokataan tai se tuhotaan alemmilla organisaatiotasoilla. (Davies, 

1993; Allen & Wilson, 2003; Nordström & Söderström, 2003). Ylimmän johdon tekemä 

strategia siis implementoidaan organisaation arkeen alemmilla organisaatiotasoilla. 

Tämän takia kohdistamisen täytyy lähteä jo organisaation alimmalta tasolta. (Chan & 

Huff 1992)  

 

2.6. Kohdistamisen mahdollisuudet ja haasteet 

 

Tutkimuskirjallisuudesta löytyy muutamia empiirisiä tutkimuksia, jotka osoittavat IT-lii-

ketoimintakohdistamisen mahdollisuudet liiketoiminnalle. Kaikki nämä tutkimukset 

ovat yksimielisiä siitä, että kohdistaminen johtaa IT:n strategiseen hyödyntämiseen. 

Tämä parantaa merkittävästi yrityksen suoriutumiskykyä. (Chan 1997, de Leede 2002, 

Irani 2002, Kearns ja Lederer 2003) Tutkimukset on koottu taulukkoon 3. 

Usein kohdistamista hyödyntävät yritykset ovat saavuttaneet merkittävää kilpailuetua 

kohdistamisen avulla. He käyttävät uusia teknologioita innovatiivisemmin ja pystyvät 

optimoimaan IT-kulujaan tehokkaasti. (Luftman et. al. 1993; Peppard & Ward 1999; 

Chan 2002) Esimerkiksi Woolfe (1993) on tutkimuksessaan todennut, että edes kehit-

tyneimmistä IT-järjestelmistä ei saada täyttä hyötyä irti ilman IT:n ja liiketoiminnan koh-

distamista. 
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Chan et al. (1997) tutkivat kohdistamisen vaikutusta yrityksen suorituskykyyn. He pys-

tyivät todistamaan, että hyvin kohdistetun IT:n ja liiketoiminnan sekä yrityksen suori-

tuskyvyn välillä havaittiin selkeä positiivinen yhteys. Yrityksissä, joissa oli erityisesti 

panostettu kohdistamiseen, oli korkeampi suorituskyky ja IT investoinneista saatiin pa-

rempi tuotto. 

 

Hyvösen (2007) tutkimus osoitti, että IT- ja liiketoimintastrategian yhteneväisyys korre-

loi positiivisesti asiakastulosten kanssa. Hän tutki yrityksen suorituskyvyn, suoritusky-

kymittareiden ja IT:n välisiä suhteita. Suurimmat vaikutukset nähtiin myynnin volyy-

missä ja uusien tuotteiden kehittämisessä.  

 

Taulukko 3. IT-liiketoimintakohdistamisen positiivinen vaikutus liiketoimintaan  

Lähde Tutkimustulos  

Bergeron & Raymond (1995) IT-johdon strategisella osaamisella ja 

IT:n liiketoimintastrategian sovittamisella 

on positiivinen vaikutus suorituskykyyn. 

Teo & King (1996) IT:n ja liiketoiminnan kohdistamisella on 

merkittävä positiivinen yhteys organisaa-

tion suorituskykyyn. 

Chan et al. (1997) IT-liiketoimintakohdistaminen auttaa en-

nustamaan yrityksen kannattavuutta. 

Sabherwal & Chan (2001) IT-liiketoimintakohdistaminen vaikuttaa 

positiivisesti yrityksen suorituskyvyn eri 

osatekijöihin. 

Croteau et al. (2001) IT:n ja liiketoiminnan infrastruktuurien 

kohdistamisella on positiivinen vaikutus 

yrityksen suorituskykyyn.  

Hyvönen (2007) IT- ja liiketoimintastrategian yhteneväi-

syys johtaa merkittäviin positiivisiin asia-

kastuloksiin.  
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Aikaisempi tutkimus on tunnistanut useita kohdistamisen hyötyjä. Kaikista suurimmat 

hyödyt kohdistuvat korkeampaan IT:n hyödyntämiseen, IT:n tehokkuuteen ja vaikutta-

vuuteen sekä kasvaneeseen joustavuuteen. Nämä yhdessä johtavat koko organisaa-

tion parempaan suoriutumiseen. (Schlosser et. al. 2012) 

 

Tutkijoiden mukaan kohdistaminen maksimoi IT-investoinneista saatavia tuottoja. Se 

myös auttaa luomaan IT:stä kilpailutekijän tarjoamalla suuntaa tekemiselle ja jousta-

vuutta reagoida uusiin tilanteisiin. Kohdistaminen vaikuttaa positiivisesti IT-investoin-

tien tehokkuuteen, koska fokus siirtyy IT:n tuomien hyötyjen seuraamiseen. (Avison et. 

al. 2004; Chan et. al. 1997; Kearns & Lederer 2003; Kearns & Lederer 2004; Luftman 

& Brier 1999; Zajac, Kraatz & Bresser 2000)  

 

Taulukossa 4 on kuvattu kohdistamisen mahdollisuuksia ja haasteita. Vaikka tutkimus 

on julkaistu ennen vuosituhannen vaihdetta, se on silti edelleen relevantti. Suurimmat 

kohdistamiseen liittyvät haasteet syntyvät IT:n ja liiketoimintajohdon huonosta yhteis-

työstä. Jos ylin johto ei näe IT:tä liiketoiminnan ydintoimintona, IT:tä ei hyödynnetä sen 

koko potentiaalissa. Kohdistaminen vaikeutuu myös silloin kun IT ei ymmärrä liiketoi-

mintaa. Myös lupauksien täyttämättä jättäminen luo johdossa epäluottamusta IT:n 

osaamiseen. IT:n kokonaisvaltainen hyödyntäminen edellyttää ylimmän johdon tukea 

ja systemaattista IT:n johtamista. (Luftman et. al. 1999) 

 

Taulukko 4. IT-liiketoimintakohdistamisen mahdollisuudet ja haasteet (Luftman et. al. 

1999) 

Mahdollisuudet Haasteet 

Ylimmän johdon tuki IT:n ja liiketoiminnan yhteistyön toimi-

mattomuus 

IT mukana strategian kehittämisessä IT ei ole osa strategiatyötä 

IT ymmärtää liiketoimintaa IT ei ymmärrä liiketoimintaa 

IT ja liiketoiminta ovat kumppaneita IT ei täytä lupauksiaan 

IT-hankkeet priorisoidaan yrityksessä 

korkealle 

Ylin johto ei tue IT-hankkeita 

IT:llä vahva johto IT:tä ei johdeta 
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Kohdistamiseen liittyy myös haasteita. Baets (1996) tuo ilmi, että monet yritysjohtajat 

eivät usko IT:n ratkaisevan jatkuvasti muuttuvia liiketoimintahaasteita. He voivat myös 

olla täysin tietämättömiä siitä, millaisia etuja hyvin kohdistetulla IT:llä ja liiketoiminnalla 

voidaan saavuttaa. Toisaalta organisaation johto saattaa olla tietoinen saavutettavista 

hyödystä, mutta he eivät osaa kohdistaa IT:tä ja liiketoimintaa strategisesti (Valorinta 

2011). Samaan aikaan IT-kentällä vallitsee luotto siihen, että asiakkaita riittää ilman 

erillistä panostusta asiakkaan liiketoiminnan proaktiiviseen kehittämiseen.  

 

Woolfe (1993) tuo tutkimuksessaan esille, että suurin syy kohdistamisen haasteisiin 

ovat nopeasti muuttuvat suunnitelmat. Liiketoiminta kohtaa jatkuvasti kilpailupainetta 

markkinoilta. IT ei pysy liiketoiminnan nopeasti muuttuvien suunnitelmien mukana. 

Johto ei sitoudu IT-hankkeisiin. Yritysten välillä on katkonaista kommunikaatiota ja 

epäluottamusta. 

 

Kohdistamisen haasteet voidaan karkeasti jakaa kolmeen luokkaan (Chan & Reich 

2007): 

1. Tietoon liittyvät haasteet 

2. Yrityksen hallintoon ja IT:n rooliin liittyvät haasteet 

3. Muutokseen liittyvät haasteet 

 

2.6.1. Tietoon liittyvät haasteet  

 

Monen yrityksen ongelma on, että IT ei ole selvillä yrityksen liiketoimintastrategiasta. 

Samaan aikaan liiketoimintajohtajat eivät ymmärrä IT:n mahdollisuuksia ja rajoituksia. 

Liiketoimintajohtajat voivat olla myös tietämättömiä oman toimialansa mahdollisuuk-

sista ja heikkouksista. (Chan & Reich 2007) Liiketoimintajohtajat eivät pysty tekemään 

arvoa tuottavia IT-päätöksiä, jos eivät edes tunne omaa liiketoimintaansa. Samaan ai-

kaan IT ei pysty tarjoamaan liiketoiminnalle parhaita mahdollisia palveluita, koska 

heille ei ole viestitty liiketoiminnan strategiaa ja tavoitteita. IT-liiketoimintakohdistami-

nen perustuu siihen ydinajatukseen, että yrityksellä on vahva ja hyvin viestitty liiketoi-

mintastrategia, johon IT voi nojata. Liiketoimintastrategian huono kommunikointi läpi 
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yrityksen aiheuttaa merkittäviä ongelmia yhteistyöhön. (Chan & Reich 2007; Reich & 

Benbasat 2000) 

  

Baetsin (1996) tutkimuksessa kävi ilmi, että joidenkin yritysten sudenkuopaksi muo-

dostuu heikko ymmärrys omasta toimialasta. Baets haastatteli eurooppalaisten pank-

kien johtohenkilöitä ja huomasi, että he eivät pystyneet käyttämään IT:n koko potenti-

aalia hyödykseen. Syynä oli, että he eivät ymmärtäneet omaa toimialaansa tarpeeksi 

syvällisesti. Myös Vitale et al.:n (1986) tutkimuksessa päädyttiin samaan johtopäätök-

seen.  

 

Vaikka kohdistamisen hyödyistä on useita empiirisiä todisteita, monilla liiketoimintajoh-

tajilla on edelleen epäilyksiä kohdistamisen eduista. He eivät usko, että IT pystyisi rat-

kaisemaan kriittisiä liiketoimintahaasteita (Baets 1996).   

 

2.6.2. Hallintoon ja IT:n rooliin liittyvät haasteet 

 

Liiketoimintajohdon päätöksiin vaikuttavat heidän ymmärrys asiasta sekä asema yri-

tyksessä. Nämä liittyvät myös IT-liiketoimintakohdistamisen onnistumiseen.  (Cambell 

et. al. 2005) Johdon ymmärrys tehtävästä päätöksestä liittyy edellisessä kappaleessa 

käsiteltyihin tiedon haasteisiin. Jos johdolla ei ole täyttä käsityskykyä käsiteltävästä 

aiheesta, voi päätös olla arveluttava.  

 

Johdon aseman luoma oikeutus päätöksentekoon vaikuttaa myös IT:n rooliin yrityk-

sessä. IT-päätöksiin voi heijastua johdon asenne IT:tä kohtaan. Ottaako johto IT:n mu-

kaan päätöksentekoon? Kuka päättää IT:n vastuista?  

 

2.6.3. Muutokseen liittyvät haasteet 

 

Liiketoimintaympäristö muuttuu jatkuvasti. Tämän takia ei voi olla yhtä IT-liiketoiminta-

kohdistamisen tilaa. Yritysten strategisiin päätöksiin vaikuttavat myös muiden markki-

noilla toimivien yritysten päätökset. IT-liiketoimintakohdistamisen tulee siis olla tila, 

joka muuttuu ajassa ja mukautuu organisaation arkeen. (Henderson and Venkatra-

man, 1993). Van Der Zeenin ja De Jongin (1999) mukaan suurin haaste kohdistami-
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sessa on viive liiketoimintasuunnitelmien ja IT-projektien toteuttamisen välillä. IT-jär-

jestelmien rakentaminen saattaa kestää niin kauan, että kun järjestelmä on valmis, se 

on jo vanhentunut liiketoiminnan tarpeiden näkökulmasta.  
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4. IT-LIIKETOIMINTAKOHDISTAMISEN TASOT 

 

Chan ja Reich (2007) ovat tunnistaneet IT-liiketoimintakohdistamisessa neljä perin-

teistä tasoa: strateginen, rakenteellinen, sosiaalinen ja kulttuuri. Nämä tasot on kuvattu 

myös taulukossa 5. Alan tutkimuksessa suurin painopiste on selkeästi ollut strategi-

sella tasolla. Aiemmin on uskottu, että yrityksen suoritukseen näkyvimmin ja nopeim-

min vaikuttavat kohdistamisen strateginen ja rakenteellinen taso. Viimeaikaisissa tut-

kimuksissa on kuitenkin korostettu sosiaalista tasoa. Tässä tutkimuksessa keskitytään 

laajemmin sosiaaliseen tasoon ja sivutaan sitä kautta myös jonkin verran kulttuurita-

soa. Sosiaalinen taso toimii kaikkien tasojen pohjana. Mikäli kommunikaatio ei toimi, 

mikään ei toimi.  

 

Taulukko 5. Kohdistamisen perinteiset tasot (Chan & Reich 2007) 

Strateginen taso Rakenteellinen taso 

 Liiketoiminta- ja IT-strategia ja 
suunnitelmat 

 Muodollinen suunnittelu 

 Dokumentaatio 

 Liiketoimintainfrastruktuuri ja IT-
infrastruktuuri 

 Päätöksenteko 

 Raportointi 

 IT-rekrytoinnit 

Sosiaalinen taso Kulttuuri 

 Yhteinen ymmärrys ja merkitykset 

 Sitoutuminen yhteisiin tavoittei-
siin, suunnitelmiin ja missioon 

 IT:n ja liiketoiminnan kulttuurilli-
nen yhteensopivuus 

 Tavat kommunikoida 

 

3.1. Strateginen taso 

 

Kohdistamisen strategisella tasolla yrityksen liiketoimintastrategia ja IT-strategia täy-

dentävät toisiaan. Suunnitelmat ja tavoitteet ovat yhdenmukaisia. Tämä taso on erittäin 

vaikea saavuttaa ilman konkreettista liiketoimintasuunnitelmaa. (Chan & Reich 2007; 

Wang & Thai 2003; Vitale et. al. 1986; Lederer & Mendelow 1989) Strateginen taso on 

saavutettu, kun liiketoiminta- ja IT-johto ovat sitoutuneita yhteiseen päämäärään ja ym-

märtävät yhteistyön arvon. (Reich & Benbasat 2000) Yhteistyön tulee olla tiivistä kai-

killa organisaation tasoilla. Tässä kohtaa ongelmaksi nousevat yleensä kommunikaa-

tio-ongelmat, henkilöstön asenteet ja johtamisen ongelmat. (Campbell et. al. 2005) On 

siis selvää, että tämä taso saavutetaan usein viimeisenä.  
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3.2. Rakenteellinen taso 

 

Rakenteellisella tasolla tarkastellaan, miten IT on yrityksessä järjestetty.  Kuka tekee 

päätökset? Miten järjestelmiä kehitetään? Miten asioista raportoidaan? Onko IT keski-

tetty vai ei? Kuka valitsee IT-henkilöstön? (Chan & Reich 2007; Wang & Thai 2003) 

Pyburn (1983) tunnisti tutkimuksessaan, että jos IT-johdon ja ylimmän johdon välillä ei 

ole monta organisaatiokerrosta, IT nähdään herkemmin liiketoiminnan kriittisenä 

osana. IT ja liiketoiminta tekevät enemmän yhteistyötä ja tuntevat paremmin toistensa 

osaamisalueet ja tarpeet. 

 

IT:n rakenne voi olla kriittinen osa kilpailullista strategiaa. Tutkimusten mukaan yrityk-

sissä, joissa on keskitetty IT-osasto, on tutkimusten mukaan usein myös konservatiivi-

nen ja perinteinen liiketoimintastrategia. Yrityksissä, joissa on yrittäjähenkinen riskiä 

rakastava johto, on usein useammalle kumppanille hajautettu IT. (Tavakolia 1989) Toi-

saalta Bergeron et.al. (2001) tunnisti, että IT:n monimutkaisuudella ei ole yhteyttä yri-

tyksen suoriutumiseen. Kuitenkin tilanteessa, jossa IT-johto on vahva, mutta IT on 

muuten hajautettu useammalle kumppanille, voidaan parantaa kilpailuasemaa ja kan-

nattavuutta.  

 

3.3. Sosiaalinen taso 

 

Reich ja Benbasat (2000) tekivät case-tutkimuksen vakuutusyhtiöihin ja tulivat siihen 

tulokseen, että mitä enemmän IT-johto ja liiketoimintajohto jakoivat tietoa keskenään, 

sitä korkeampi oli yrityksen IT-liiketoimintakohdistuneisuuden taso. Korkean kohdistu-

neisuuden yrityksissä IT-johto ja liiketoimintajohto kommunikoivat keskenään säännöl-

lisesti ja strategisesti. Heidän mukaansa sosiaalinen kohdistamisen taso on tila, jossa 

liiketoiminta ja it-johto ymmärtävät toisiaan. He ovat sitoutuneita liiketoiminnan ja IT:n 

missioon, tavoitteisiin ja suunnitelmiin. Reich ja Benbasat (2000) korostavat tutkimuk-

sessaan, että tutkijoiden tulisi tutkia enemmän sosiaalista ja strategista tasoa yhdessä. 

Heidän mukaan tätä kautta löydetään todelliset haasteet IT:n ja liiketoiminnan yhteis-

työssä. Myös aiemmin mainittu Campbell, Kay ja Avisonin (2005) tutkimus korostaa 

erityisesti kohdistamisen sosiaalisia ja älyllisiä tasoita, joita ei pitäisi tutkia eristyksessä 

muista tasoista. 
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Sosiaalisen ja strategisen tason yhdistämisessä on kuitenkin oma haasteensa. Se vaa-

tii vahvaa CEO-CIO -yhteistyötä, jotta saavutetaan korkean tason kohdistaminen. 

Tässä suurimpana haasteena nähdään IT-henkilöstön näkymättömyys, kommunikaa-

tiomuurit IT:n ja liiketoiminnan välillä, suhteen historia ja sen tuomat rasitteet, henki-

löstön asenteet IT:tä kohtaan, jaettu yhteinen tieto ja johtamisen taso. (Feeny et al. 

1992, Earl 1989, Campbell et al. 2005) 

 

3.4. Kulttuuri 

 

Chanin (2001) mukaan kulttuurilla on suuri merkitys IT-liiketoimintakohdistamisessa. 

Kulttuuri liittyy ihmisten välisiin suhteisiin; miten roolit yrityksessä on jaettu, miten työ-

tehtävät määräytyvät. Hän ehdottaa, että johdon rajallinen aika ja resurssit kannattaa 

käyttää kulttuurin kehittämiseen, ei muodollisten rakenteiden muuttamiseen. Vaikka 

kulttuuri on ”näkymätön”, se voi olla mukautuvampi ja kestävämpi perusta muutokselle 

kuin muodollisten rakenteiden muuttaminen.  

 

Kohdistaminen kulttuurin tasolla vaatii, että yrityksen ajatussuunta ja yleiset käytännöt 

ulottuvat yrityksen infrastruktuuriin. Erityisesti strategiset IT-haasteet korostavat yritys-

kulttuurin merkitystä yhteistyössä. IT:n kulttuuri tulee kulkea käsi kädessä liiketoimin-

takulttuurin kanssa. (Pyburn, 1983)  

 

Kulttuurin pitää tukea kohdistamista tai sitä ei saavuteta koskaan. Kohdistaminen on 

suureksi osaksi kulttuurin ja käyttäytymisen muutosta. Yrityksen ylimmän johdon pitää 

olla sitoutunut muuttumaan. Sama koskee kumppaneita. Käyttäytymisen muutos vaa-

tii, että IT-henkilöstö ymmärtää liiketoiminnan perusteet. Heitä pitää kannustaa oppi-

maan ja ymmärtämään liiketoimintaa. Samaan aikaan yrityksen ylin johto tukee tätä 

muutosta. IT-johto toimii proaktiivisesti liiketoiminnan kehittämiseksi ja tukee omaa 

henkilöstöään liiketoiminnan perusteiden oppimisessa. (Chan 2002)  
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On myös tärkeää, että kaikki puhuvat samaa kieltä. Käytetään samoja termejä ja pu-

hutaan samasta otsikosta. (Van Der Zee & Jong 1999) Yritykset, joissa IT on kohdis-

tettu tehokkaasti, ylin johto kuuntelee IT:n mielipidettä liiketoimintapäätöksissä (Hunt 

1993).   

 

3.5. Uusi dimensiojako 

 

Vaikka Chanin ja Reichin (2007) tunnistamat tasot kuvaavat kohdistamisen perinteistä 

luonnetta, monet tutkimukset eivät mahdu näihin neljään dimensioon. Kun tarkastel-

laan kohdistamista konkreettisella tasolla, on vaikea laittaa yhtä toimintaa vain yhden 

dimension alle. Esimerkiksi liiketoimintajohtajien IT-osaaminen menee näiden kaikkien 

dimensioiden alle.  

 

Schlosser, Wagner ja Coltman (2012) haastoivat Chanin & Reichin (2007) perinteisen 

dimensiojaon. Tutkijat rakensivat oman mallinsa perinteisen SAM-mallin päälle. He ja-

koivat kohdistamisen kolmeen eri dimensioon: ihminen, sosiaalisuus ja älyllinen. Nämä 

on tiivistetty taulukkoon 6. Tutkijoiden mukaan perinteinen jako ei tarjoa yrityksille 

konkreettisia mekanismeja kohdistamisen saavuttamiseksi. Tutkijat ovat pyrkineet ke-

hittämään olemassa olevia malleja entistä laajemmiksi ja keksimään jopa uusia mal-

leja. Silti yrityksillä on hankaluuksia kohdistaa IT ja liiketoiminta.  

 

Ensimmäinen dimensio ”Ihminen” keskittyy yksilöiden tietoon, ammattitaitoon, johta-

juuteen ja käyttäytymiseen. IT:n ja liiketoiminnan kohdistumisen onnistumiseksi on tär-

keää, että IT-henkilöstöllä on tarvittavat tiedot ja taidot liiketoimintahaasteiden ratkai-

semiseen IT-järjestelmien avulla. Samaan aikaan liiketoimintahenkilöstön täytyy osata 

käyttää järjestelmiä ja pystyä johtamaan IT:tä oikeaan suuntaan. Liiketoiminnan ym-

märrys IT:stä auttaa tekemään kommunikaatiosta tehokkaampaa. Liiketoimintajohto 

tietää millaisia mahdollisuuksia IT voi tarjota nyt ja tulevaisuudessa. (Schlosser et al. 

2012) 
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Sosiaalinen dimensio käsittää kaikki ihmissuhteet ja vuorovaikutuksen IT:n ja liiketoi-

minnan välillä. Se korostaa yhteistä ymmärrystä, mutta myös kulttuurillisia ja epämuo-

dollisia tekijöitä. Sosiaalinen dimensio ei huomioi ihmisiä yksilöinä, vaan ihmisten vä-

listä vuorovaikutusta ja toimintaa yhtenä tekijänä. (Schlosser et al. 2012) 

 

Älyllinen dimensio on näistä kaikista laajin. Se käsittää esimerkiksi IT- ja liiketoiminta-

suunnitelmat, päätöksenteon, vastuunjaon, raportoinnin ja IT henkilöstön rekrytoinnin. 

Lisäksi kaikki rakenteelliset tekijät menevät tämän dimension alle. Näitä ovat esimer-

kiksi ohjausryhmät, suunnitelmat ja roolit organisaatiossa. (Schlosser et al. 2012) 

 

 

Taulukko 6. IT-liiketoimintakohdistamisen uudet dimensiot (Schlosser et. al. 2012) 

Ihminen Sosiaalisuus Älyllinen 

• IT- johdon ja henkilös-

tön ymmärrys liiketoi-

minnasta 

• Liiketoimintajohdon ja 

henkilöstön IT-osaa-

minen 

• Johtamistaidot 

• Sitoutuminen 

 

• Yhteinen ymmär-

rys 

• Luottamus ja kun-

nioitus 

• Kulttuurien yh-

teensopivuus 

• Epämuodolliset 

rakenteet 

• Yhteinen kieli 

 

• Strategian, tavoit-

teiden ja suunni-

telmien yhteenso-

pivuus 

• Vastuut, roolit, ra-

portointi, ohjaus-

ryhmät 

 

 

3.6. IT-liiketoimintakohdistamisen sosiaalinen dimensio ja Cycle of value 

 

Kohdistaminen sosiaalisella tasolla on välttämätöntä, jotta kohdistaminen voidaan saa-

vuttaa myös strategisella tasolla. (Lee et. al. 2008) Sosiaalinen dimensio sisältää kom-

munikaation, ihmissuhteet ja kognitiiviset yhteydet, yhteisen ymmärryksen, luottamuk-

sen, arvostuksen, kulttuurin ja epämuodolliset rakenteet (Schlosser et. al. 2012). Sa-

maan aikaan sosiaalisen tason ydin, kommunikaatio, vaatii näistä eniten huomiota.  
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”The key to achieving successful alignment is relationships not strategy” (Alaceva & 

Rusu, 2015) 

 

“The success of any organization has been increasing dependent on the people who 

work for the organization” (Lee et. al. 2008) 

 

Sosiaalinen dimensio on saanut vähemmän tutkijoiden huomiota kuin muut dimensiot. 

Kohdistamisen puute johtaa IT-investointien heikkoon hyödyntämiseen. Moni tutkija 

kuitenkin keskittyy pelkästään strategisiin/rakenteellisiin dimensioihin ja unohtaa sosi-

aalisen puolen tärkeyden. Strategisilla ja rakenteellisilla dimensioilla on usein suorempi 

ja näkyvämpi vaikutus, joten on luonnollista, että monen huomio keskittyy niihin. On 

kuitenkin selvää, että hienoimmatkaan strategiset suunnitelmat eivät toteudu, jos sosi-

aalinen puoli ei ole kunnossa.  (Alaceva & Rusu 2015) 

Alaceva ja Rusu (2015) tutkivat, mitkä tekijät estävät kohdistumisen muodostumista 

sosiaalisella tasolla. He käyttivät tutkimuksensa pohjana Reichin ja Benbasatin (2000) 

mallia, koska se on ensimmäisiä tutkimuksia, joka keskittyy kohdistamisen sosiaali-

seen puoleen. Lisäksi malli on empiirisesti validoitu, toisin kuin monet muut saman 

aihealueen tutkimukset. Kohdistamisen sosiaalisen tason saavuttamisen suurimpina 

haasteina ovat ymmärrys kumppanin liiketoimintaympäristöstä, huono kommunikaatio, 

huono ohjaus, rajallinen yhteistyö, yhteisen päämäärän puuttuminen. (Alaceva & Rusu 

2015) 

 

Lähes kaikki kommunikaatio on joko arvoa tuottavaa tai sitä tuhoavaa. Cycle of value 

-mallin perusidea on tehdä kommunikaatiosta arvoa tuottavampaa eli löytää kumppa-

neiden yhteinen intersektio. Arvoa tuottavan kommunikaation resepti on Cycle of va-

luen kehittäjien Connellyn ja Rianoshekin (2002) mukaan seuraava: 

 

1. Kohdista: Keskustelu on kohdistettu oikeaan kohteeseen ja kaikki puhuvat samasta 

asiasta. Saavutetaan tila, missä molemmat osapuolet ovat valmiita sijoittamaan 

idean toteutumiseen aikaa, rahaa ja resursseja. Löydetään yhteinen intersektio.  



41 
 

2. Toimi: Keskustelu johtaa täsmälliseen, tehokkaaseen toimintaan. 

3. Säädä: Ihmiset oppivat tekemään nopeita älykkäitä päätöksiä ja muuttamaan käy-

töstään tarvittaessa.  

 

 

Kuvio 5. Cycle of value (muokattu Connelly & Rianoshek 2002) 

 

Kuviossa 5 on kuvattu Cycle of valuen syklimäistä rakennetta. Yksi Cycle of value joh-

taa seuraavaan, parempaan ja tehokkaampaan Cycle of value -kierrokseen. Pätevä 

johtaja pitää huolen, että jokainen kierros tuottaa enemmän arvoa kuin edellinen. Malli 

rakentaa pohjan yhteiselle keskustelulle. Sen ohjenuorat kulkevat punaisena lankana 

koko työn läpi ja toimivat erityisesti konkreettisten kehitysehdotusten pohjana. Nykyti-

lan ymmärryksen lisäksi on tärkeää, että osapuolilla on yhteinen ymmärrys myös toi-

minnan tahtotilasta. 

 

Kuviossa 6 näkyvä Cycle of waste -malli johtaa ihmissuhteiden hajoamiseen ja yrityk-

sen kykyjen sekä luovuuden heikkenemiseen.  Kun Cycle of waste havaitaan, on tie-

dostaen siirryttävä takaisin Cycle of valuen oppeihin. Arvoa tuhoavan kommunikaation 

resepti on Connellyn ja Rianoshekin (2002) mukaan seuraava: 

 

1. Ole erimieltä: Keskustelun fokus on mielipide-eroissa.  

2. Puolusta: Yksilö puolustaa omaa agendaa ja alkuperäistä asemaa. 

3. Tuhoa: Keskustelu on syyttävää, tuomitsevaa ja perustuu huhupuheisiin. Tässä 

vaiheessa yhteisen intersektion löytäminen on vaikeaa.   

 

Kohdista 
(Align)

Toimi (Act)
Säädä 

(Adjust)
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Kuvio 6. Cycle of waste (muokattu Connelly & Rianoshek 2002) 

 

  

Ole erimieltä 
(Disagree)

Puolusta 
(Defend)

Tuhoa 
(Destroy)
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4. IT:N JA LIIKETOIMINNAN ARVOA TUOTTAVA YHTEISTYÖ IT-LIIKETOIMINTA-

KOHDISTAMISEN AVULLA Case: Trainers' House Oyj & ITaito Oy  

 

Trainers’ House vaihtoi IT-palveluntarjoajaa marraskuussa 2016. Yhteistyöstä haluttiin 

rakentaa arvoa tuottava alusta alkaen. Lähtötilanteen arvioimiseksi toteutettiin nyky-

tila-analyysi. Nykytila-analyysin jälkeen yhteistyön tilaan pureuduttiin syvemmin teke-

mällä yksilöhaastattelut valikoiduille haastateltaville. Haastattelujen tarkoituksena oli 

tunnistaa yhteistyötä edistäviä ja haittaavia tekijöitä. Haastatteluiden tuloksista johdet-

tiin lopulta konkreettiset toimintamallit yritysten yhteistyölle – keinot siihen, miten yh-

teistyöstä saadaan arvoa tuottavaa.  

 

4.1. Tutkimusprosessi  

 

Kuviossa 7 on kuvattu tutkimusprosessin vaiheet. Tutkimusprosessi alkoi perehtymi-

sellä tutkimuskirjallisuuteen. IT-liiketoimintakohdistamista on tutkittu paljon 70-luvun 

jälkeen ja se nähdään yhä tärkeänä aiheena yrityksissä. Aiheesta löytyi paljon tutki-

muskirjallisuutta, joten aiheesta sai muodostettua kattavan kuvan nopeasti. Empiirisen 

aineiston kerääminen alkoi heti aiheen rajaamisen jälkeen haastattelurungon rakenta-

misella. Haastateltaville lähetettiin sähköpostitse kyselytutkimus ennen varsinaisia 

kasvokkain tehtyjä haastatteluita. Empiirinen aineisto jakautui lopulta kolmeen eri 

osaan; IT:n nykytila-analyysiin, yhteistyötä estävien ja edistävien tekijöiden tunnista-

miseen sekä kahden edellisen osion pohjalta nousseisiin konkreettisiin toimintaehdo-

tuksiin siitä, miten IT:n ja liiketoiminnan yhteistyöstä saadaan arvoa tuottavaa. 
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Kuvio 7. Tutkimuksen eteneminen  

 

Tutkimuskysymyksiin vastaaminen aloitetaan nykytila-analyysillä. Trainers’ Housen ja 

ITaidon haastateltaville tehtiin kyselytutkimus, joissa on väittämiä liittyen IT:n ja liike-

toiminnan yhteistyön nykytilaan yleisesti. Trainers' Housen vastaajien ajatusten poh-

jalla oli yhteistyö edellisen IT-kumppanin kanssa. ITaidon vastaajat vastasivat kysy-

myksiin omien aikaisempien asiakaskokemustensa pohjalta. Kyselytutkimus lähetettiin 

kuudelle Trainers’ Housen työntekijälle ja viidelle ITaidon työntekijälle. Kyselyt lähetet-

tiin vastaajille sähköpostilla, jossa oli linkki kyselytutkimuksen verkkosivuille. Kyselyyn 

vastasi neljä Trainers' Housen työntekijää ja neljä ITaidon työntekijää.  

 

Väittämiin vastattiin lukuarvoilla 1-5. Luku 1 tarkoittaa, ettei ole lainkaan samaa mieltä 

ja luku 5 tarkoittaa, että on täysin samaa mieltä. Kyselyn tulokset on koottu kuvioihin 

8-13. Väittämät on jaettu Chanin ja Reichin (2007) tunnistamien IT-liiketoimintakohdis-

tamisen tasojen alle. Nykytilaa tarkastellaan siis strategisella, rakenteellisella, sosiaa-

lisella ja kulttuurin tasolla. Nykytila-analyysi rakentaa pohjan yhteistyötä edistävien ja 

yhteistyötä haittaavien tekijöiden tunnistamiselle, johon keskitytään tämän jälkeen. Va-

lituille haastateltaville tehtyä kyselytutkimusta täydensi Trainers’ Housen työntekijöille 

keväällä 2016 tehty IT-tyytyväisyyskysely.  

 

 

Aiheen valinta

Aiheeseen perehtyminen (kirjallisuus, 
viitekehys, aiheen rajaus, 

tutkimussuunnitelma)

Empiriisen aineiston kerääminen ja 
analysointi (kysely- ja haastattelurungon 
tekeminen, kyselytutkimus, haastattelut, 

litterointi, analysointi)

Yhteenveto ja johtopäätökset
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Empiirisen aineiston keruun seuraavassa vaiheessa ITaidon ja Trainers' House Oyj:n 

haastateltaville esitettiin avoimia kysymyksiä liittyen yhteistyötä haittaaviin ja edesaut-

taviin tekijöihin. Alla olevissa taulukoissa 7 ja 8 on avattu haastateltavien taustaa: titteli, 

palveluvuodet yrityksessä ja koulutus. Lisäksi haastateltiin ulkopuolista toimijaa, johon 

viitataan tekstissä lyhenteellä UT. 

 

Taulukko 7. Haastaltavat Trainers' House Oyj 
 

Titteli Koulutus 

TH1 Toimitusjohtaja (CEO) OTK, eMBA, varatuomari 

TH2 Varatoimitusjohtaja 

(EVP) 

M.A. 

TH3 Talousjohtaja (CFO) M.Sc. 

TH4 Director M.Sc. 

TH5 Consultant BBA 

TH6 Operations Manager BBA 

 

Taulukko 8. Haastateltavat ITaito 
 

Titteli Koulutus 

IT1 Hallituksen jäsen M.Sc. 

IT2 Partner Markkinointiviestinnän ja 

tietotekniikanopintoja 

IT3 Toimitusjohtaja/ Partner BBA 

IT4 Senior IT Consultant/ 

Partner 

BBA 

IT5 Service Desk Manager Sähköasentaja 

 

Kasvokkain tehdyt haastattelut nauhoitettiin ja litteroitiin tekstiksi. Tekstistä tunnistettiin 

teemoja, jotka ovat esiintyneet myös tutkimuskirjallisuudessa. Tutkimuskysymyksistä 

”mitkä tekijät haittaavat arvoa tuottavan yhteistyön syntyä” ja ”mitkä tekijät edesautta-

vat toimivaa yhteistyötä” kerätty aineisto sopi selvästi Chanin ja Reichin (2007) teke-

män IT-liiketoimintakohdistamisjaottelun alle, sillä haastatteluissa nousi esiin teemoja 

liittyen yhteistyön strategiseen, rakenteelliseen, sosiaaliseen ja kulttuuritasoon.  
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Nykytila-analyysin sekä yhteistyöhön vaikuttavien tekijöiden tunnistaminen toimii poh-

jana empiirisen osion viimeiselle osalle – konkreettisille toimenpide-ehdotuksille siitä, 

miten IT:n ja liiketoiminnan yhteistyöstä saadaan arvoa tuottavaa.  Haastateltavilta ky-

syttiin; mitä konkreettista pitäisi tehdä, jotta yhteistyö olisi arvoa tuottavaa. Lopulliset 

toimintaehdotukset muovautuivat kirjoittajan oman havainnoinnin ja haastatteluiden 

pohjalta. Suositusten tarkoituksena on ohjata Trainers' Housen ja ITaidon uutta yhteis-

työtä kohti arvoa tuottavaa kumppanuutta. Ehdotukset jaoteltiin Schlosser et. al:n 

(2012) mallin mukaisesti. Schlosser et. al.:n malli sopi paremmin tulevaisuuden tarkas-

teluun kuin Chanin ja Reichin (2007) perinteinen malli, koska se korostaa erityisesti 

kohdistamisen sosiaalista puolta. Kyselytutkimus- ja haastattelurungot ovat liitteinä 

(Liitteet 3-5).   

 

4.2. Haastattelukysymykset, haastateltavien valinta ja haastatteluiden toteutta-

minen  

 

Avointen kysymysten haastattelurunko on puolistrukturoitu teemahaastattelu, joka pe-

rustuu teoriasta esiin nousseisiin aiheisiin ja havaintoihin nykytilanteesta. Teemahaas-

tatteluissa aihe on rajattu koskemaan tiettyä teemaa, mutta kysymysten muoto ja esi-

tysjärjestys on vapaa. Lisäksi haastateltavalle jää tilaa perustella vastauksiaan (Hirs-

järvi & Hurme 1985; Metsämuuronen 2003). Haastatteluita täydentävät kirjoittajan ha-

vainnointi molemmissa organisaatioissa.  

 

Haastateltavat henkilöt valittiin yhdessä toimeksiantajien kanssa. Molemmista yhtiöistä 

haastateltiin eri organisaatiotason henkilöitä. Näin saatiin mahdollisimman kattava ku-

vio IT:n nykytilasta ja yhteistyöhön vaikuttavista seikoista. Esimerkiksi ITaidossa haas-

tateltavat työskentelevät service deskillä, keskijohdossa, ylimmässä johdossa ja halli-

tuksessa. Trainers’ Housella haastateltavien joukossa oli konsultteja, keskijohtoa, 

ylintä johtoa ja hallituksen jäseniä. Lisäksi haastateltiin pitkänlinjan IT-puolen asiantun-

tijaa, joka työskentelee kolmannen osapuolen palveluksessa. Hänen haastattelunsa 

tarjosi ulkopuolisen näkökulman täydentämään Trainers’ Housen ja ITaidon haastat-

teluja. Haastattelut toteutettiin kasvotusten ja osa niistä nauhoitettiin. Nauhoitukset lit-

teroitiin tekstiksi ja teksti jaoteltiin teoriasta esiin nousseiden teemojen mukaisesti. 
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Haastatteluista esiin nousseita havaintoja verrattiin teoriaan tutkielman empiirisessä 

osassa.  

 

4.3. Nykytila-analyysi 

 

Nykytila-analyysissä kirjoittaja käytti pohjana teoriasta esiin nousseita havaintoja, Trai-

ners' Houselle ja ITaidolle tehtyä kyselytutkimusta IT:n ja liiketoiminnan kohdistami-

sesta, keväällä 2016 Trainers' Housen henkilöstölle tehtyä IT-tyytyväisyyskyselyä sekä 

graduhaastatteluista nousseita havaintoja. Trainers’ Housen haastateltavien vastaus-

ten pohjalla on heidän kokemus edellisestä IT-kumppanista. ITaidon haastateltavat 

vastasivat aikaisempien asiakaskokemusten perusteella. Kyselytutkimuksen kysymyk-

set jakautuvat Chanin ja Reichin (2007) esittämien IT-liiketoimintakohdistamisen taso-

jen alle. IT-liiketoimintakohdistamisen nykytilaa tarkastellaan siis strategisella, raken-

teellisella, sosiaalisella ja kulttuurin tasolla.  

 

Kyselyssä IT:llä tarkoitetaan IT:tä yleisesti. Asiakkaalla tarkoitetaan asiakkaita ylei-

sesti. Trainers’ Housen vastaukset on merkitty punaisella ja ITaidon sinisellä.  

 

4.3.1. Yleisiä huomioita IT:n ja liiketoiminnan yhteistyön tilasta 

 

Suuri osa haastateltaville esitetyistä kyselytutkimuskysymyksistä koski IT:tä, joten 

ITaito tarkasteli kysymyksiä ”laatikon sisältä”. Tämä saattoi vaikuttaa jonkin verran vas-

tausten objektiivisuuteen. Yleinen huomio vastauksista on, että ITaito kokee IT:n ja 

liiketoiminnan yhteistyön tilan asiakkaiden kanssa yleisesti optimistisemmaksi kuin 

Trainers’ House entisen kumppaninsa kanssa. IT-tyytyväisyyskyselystä nousi esiin, 

että Trainers’ Housen tyytyväisyys entisen kumppanin IT-palveluihin oli tyydyttävä. 

Vastausten keskiarvo oli 2,5, kun arvosteluasteikko oli 0-5.  

 

Trainers’ Housen entisen kumppanin kanssa toiminta ei ollut systemaattista. Esimer-

kiksi tukiprosessin toimimattomuus loi epäluottamusta työntekijöiden keskuudessa.  

Tukiprosessi ei toiminut, koska ihmiset eivät luottaneet, että heidän ongelmaan etsi-

tään aktiivisesti ratkaisua. Osa Trainers’ Housen ihmisistä toimi prosessin ohi ja soitti 
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avun tarpeessa suoraan lähitukihenkilölle. Lähitukihenkilö ei tehnyt ongelmasta tikettiä 

järjestelmään, vaan aloitti ongelman ratkaisun tukiprosessin ulkopuolella. Tämä se-

koitti entisestään ongelman ratkaisun tilan seuraamista Trainers’ Housen päässä. Li-

säksi ongelmia aiheutti tukipalvelun tietämättömyys Trainers' Housen ydinjärjestel-

mistä. Eräs vastaajista mainitsi:  

 

”--- [on] todella turhauttavaa alkaa selittää heille, mikä on [Trainers’ Housen asiakas-

tietojärjestelmä] tms.. Siellä ollaan usein aivan todella pihalla meidän ympäristös-

tämme”. (IT-tyytyväisyyskysely kevät 2016) 

 

Trainers’ Housen haastateltavien luottamus IT:hen on heikentynyt selvästi viimeisen 

viiden vuoden aikana. Kyselyn mukaan ihmiset kokevat, ettei edes perustason IT-inf-

rastruktuurin toimintaan voi enää luottaa. Trainers’ Housen liiketoiminnan luonteen 

vuoksi kriittisen työvälineen lakkaaminen toimimasta saattaa pahimmassa tapauk-

sessa tuottaa suoraa haittaa asiakkaalle. Tällaisissa tilanteissa korostuu IT-kumppanin 

asiakaslähtöisyys. Ammattimainen kumppani tarkastelisi ongelmaa Trainers' Housen 

asiakkaan asiakaskokemuksen näkökulmasta. Tavoitetilassa kumppani toimii aina 

asiakas, ei tiketti, edellä. Esimerkiksi valmennustilanteessa konsultin tietokoneen ha-

joaminen tai neuvottelulaitteiston toimimattomuus vaikuttaa suoraan asiakkaan koke-

maan arvoon. Näissä tilanteissa tarvitaan apua välittömästi, ettei Trainers' Housen asi-

akkaan kokema arvo kärsi.  (IT-tyytyväisyyskysely 2016, TH4 & TH5 haastattelut 2016) 

 

4.3.2. Yhteistyön strateginen taso 

 

Yhteistyön strategisen tason kysymykset koskivat IT:n johtamisen tavoitteita, asiak-

kaan liiketoiminnan kehittämistä, IT:n ja liiketoiminnan ymmärrystä, liiketoimintasuun-

nitelmaa, strategiaa ja tavoitteita sekä IT:n toiminnan mittaamista.  

 

Värikoodit Trainers' House Oyj ITaito Oy 
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Kuvio 8. IT:n liiketoiminnallinen rooli (kyselytutkimus) 

Kaksi ensimmäistä kysymystä kartoittivat yleistä näkemystä IT:n positiosta liiketoimin-

nassa. Kuviossa 8 on esitetty vastausten jakautumista koskien IT:n liiketoiminnallista 

roolia asiakkaalla. Suurin osa molempien yritysten vastaajista oli sitä mieltä, että IT on 

keskeinen tukipalveluiden tuottaja.  Teoria tukee ajatusta, että optimaalisessa IT:n ja 

liiketoiminnan kohdistamisen tilassa IT on yrityksen ydintoiminto. (Kyselytutkimus 

2016) Venkatraman (1999) kuviosi tutkimuksessaan IT:n kehittymistä pelkästä perin-

teisestä palveluntuottajasta liiketoiminnan strategiseksi kumppaniksi. Hänen mu-

kaansa IT:stä saadaan paras mahdollinen tuotto ajattelemalla sitä liiketoiminnan kas-

vun lähteenä eikä pelkästään tukitoimintona. Ainoastaan yksi Trainers’ Housen vas-

taajista mielsi IT:n laajemmaksi kokonaisuudeksi kuin pelkäksi tukitoiminnoksi. IT:n ar-

vontuoton maksimoimiseksi täytyy molempien osapuolten ostaa ajatus IT:n paikasta 

osana strategiaa.  
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Kuvio 9. IT:n ja liiketoiminnan välinen suhde (kyselytutkimus) 

Seuraava kysymys koski IT:n ja liiketoiminnan välistä suhdetta. Kuviosta 9 nähdään, 

että yksi molempien yritysten vastaajista koki IT:n olevan vain palveluntoimittaja. Toi-

saalta puolet molempien yritysten vastaajista koki, että IT tukee yrityksen operatiivista 

toimintaa. (Kyselytutkimus 2016) Tämä on jo hyvä lähtökohta IT:n arvontuotolle, mutta 

se ei yksinään riitä.  

 

IT-liiketoimintakohdistamiskirjallisuus korostaa, että täydellinen kohdistuneisuus edel-

lyttää IT:tä osana liiketoimintastrategiaa. Tällä hetkellä vain yksi molempien yritysten 

vastaajista oli sitä mieltä, että IT on osa yritysstrategiaa. IT:n liittäminen osaksi liiketoi-

mintastrategiaa vaatii Trainers' Housen ylimmän johdon tuen ja IT:n halukkuuden osal-

listua strategiatyöhön.  

 

Trainers’ Housen ylimmän johdon asenteet IT:tä kohtaan voivat osoittautua ongel-

maksi IT:n ja liiketoiminnan yhteisessä strategiaprosessissa. Baets (1996) toi tutkimuk-

sessaan ilmi, että arvoa tuottavaa yhteistyötä haittaa liiketoimintajohdon heikko usko 

IT:n tuomiin hyötyihin. Toisaalta he saattavat olla tietoisia saavutettavista hyödyistä, 

mutta eivät osaa kohdistaa IT:tä ja liiketoimintaa strategisella tasolla.  

 

Trainers' Housen tilanteessa IT-yhteistyö lähtee liikkeelle perusasioiden kuntoon lait-

tamisesta. Tässä vaiheessa IT:llä on mahdollisuus voittaa liiketoimintajohdon luotta-
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mus puolelleen. On tärkeää, että saatuja hyötyjä mitataan ja ne viestitään johdolle po-

sitiivisessa valossa. IT:n strategiset mahdollisuudet kannattaa ottaa keskusteluun 

vasta tämän vaiheen jälkeen.  

 

 

Kuvio 10. Yhteistyön strateginen taso (Kyselytutkimus 2016) 

Kuviossa 10 ovat vastaukset koskien yhteistyön strategista tasoa. ITaidon vastaukset 

IT:n ja liiketoiminnan yleisestä strategisesta yhteistyön tilasta olivat jonkin verran opti-

mistisempia kuin Trainers' Housen vastaajien. Suurimmat erot koskivat seuraavia väit-

tämiä: IT osallistuu liiketoiminnan kehittämiseen; IT tukee asiakkaan digitaalisten liike-

toimintaratkaisujen kehittämistä; IT:tä pystytään ohjaamaan ja kehittämään mittaustu-

losten pohjalta; IT listaa yhdessä asiakkaan kanssa toiminnan keskeiset ongelmakoh-

dat asiakasyrityksen kehityskohtia analysoitaessa. (Kyselytutkimus 2016) 
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Trainers’ Housen vastaajat kokivat, että aikaisempi IT-kumppani ei osallistunut liiketoi-

minnan kehittämiseen. (Kyselytutkimus 2016) Edellinen kumppani näki Trainers' Hou-

sen tukipalveluiden vastaanottajana ja toiminta oli sen mukaisesti pelkkää tukipyyntöi-

hin reagointia.  

 

Trainers' Housen liiketoiminta on keskellä digi-ajan murrosta. Tämän seurauksena työ-

tavat tulevat muuttumaan dramaattisesti lähitulevaisuudessa. Esimerkiksi valmennus-

liiketoiminta ei enää jatkossa kohtaa logistiikkaongelmia, koska valmennukset voidaan 

tarvittaessa toteuttaa videoyhteyden avulla (TH1 haastattelu 2016). Tämän toteuttami-

seen tarvitaan tulevaisuudessa IT-kumppanilta proaktiivisempaa otetta. IT:n on pystyt-

tävä esittämään uusia ratkaisuja työn tekemisen uudistamiseksi.  

 

ITaidon vastaukset olivat optimistisempia. Suurin osa oli sitä mieltä, että IT osallistuu 

liiketoiminnan kehittämiseen. Vielä suuremman arvosanan ITaidon vastaajat antoivat 

digitaalisten ratkaisujen kehittämiselle. (Kyselytutkimus 2016) Tämä ja ITaidolle tehdyt 

haastattelut osoittavat, että ITaito on valmis vastaamaan Trainers' Houselta nouseviin 

tarpeisiin. ITaidon proaktiivinen ote on tullut esille jo marraskuussa 2016 toteutetun IT-

palveluiden siirtoprojektin yhteydessä. Projekti onnistui erinomaisesti.  

 

IT-liiketoimintakohdistamisen strategisen tason saavuttamiseksi IT-strategian pitää 

täydentää liiketoimintastrategiaa. Suunnitelmien ja tavoitteiden pitää olla yhdenmukai-

sia. Strategisen tason saavuttaminen vaatii Trainers' Houselta konkreettisen liiketoi-

mintasuunnitelman ja sen viestimisen eteenpäin ITaidolle. Tämä otettiin agendalle en-

simmäisessä strategisessa IT-ohjausryhmässä joulukuussa 2016. 

 

4.3.3. Yhteistyön rakenteellinen taso 

 

Yhteistyön rakenteellisella tasolla vastaukset olivat yhteneväisempiä kuin strategisella 

tasolla. IT-liiketoimintakohdistamisen rakenteellinen taso sisältää mm. yrityksen sisäi-

sen vastuunjaon, prosessit ja raportointikäytännöt. 
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Kuvio 11. Yhteistyön rakenteellinen taso  (kyselytutkimus 2016) 

Trainers’ Housen haastatteluissa nousi esille vastuunoton puuttumisen ongelmanrat-

kaisutilanteissa. Haastateltavien mukaan kumppanin puolelta ei otettu vastuuta ja tä-

män takia tilanteet jäivät usein epäselviksi. (TH4, TH5 & TH6 haastattelu 2016) 

 

Trainers' Housen IT-prosesseja ei ole selkeästi määritelty. Edellisen kumppanin 

kanssa oli muutamia vakiintuneita prosesseja kuten IT-ohjausryhmiä. (TH3 haastattelu 

2016) Näissä kokouksissa tehdyt päätökset eivät aina implementoituneet päivittäiseen 

tekemiseen. Yhteisiä toimintamalleja liiketoiminnan ja IT:n vuorovaikutukselle ei ollut 

tarkkaan määritelty. Uuden yhteistyön alkaessa Trainers' House luo ITaidon kanssa 

uudet IT-prosessit.  

 

Molemmat yritykset olivat samaa mieltä liiketoimintajohdon IT-tietämyksestä. He koki-

vat, että johdon on haasteellista hahmottaa koko IT:n kenttää ja sitä, mistä IT-toimin-

nassa ja sen johtamisessa on kysymys. (Kyselytutkimus 2016) Tässä voi piillä riski. IT 

saattaa olettaa liiketoimintajohdon ymmärtävän asioita laajemmin, mitä he todellisuu-

dessa ymmärtävätkään. Osa asioista jää sanomatta, koska IT pitää niitä itsestäänsel-

vyytenä. Samaan aikaan liiketoimintajohto on liian optimistinen omista IT-tiedoistaan. 

Liiketoimintajohdon päätöksiin vaikuttaa heidän ymmärrys ja asema. Jos johdolla ei 

ole täyttä ymmärrystä päätettävästä asiasta, päätös voi olla arveluttava. (Cambell et. 

al. 2005) 
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  4.3.4. Yhteistyön sosiaalinen taso 

 

Kommunikaatio on arvoa tuottavan yhteistyön ytimessä. Mitä aktiivisemmin IT ja liike-

toiminta kommunikoivat keskenään, sitä korkeampi on IT-liiketoimintakohdistamisen 

taso (Reich & Benbasat, 2000).  

 

Kuvio 12. Yhteistyön sosiaalinen taso  (kyselytutkimus 2016) 

Yhteistyön sosiaalista tasoa tarkastellessa suurin ero nousee esiin väittämässä; Kom-

munikaatio asiakasyrityksen liiketoimintajohdon ja IT:n välillä on avointa, suoraa ja mo-

lemmin puolin ymmärrettävää. ITaito on kokenut, että tämä toimii heidän asiakkaiden 

kanssa. Trainers' Housella tilanne on päinvastoin. Lisäksi ITaito kokee puhuvansa asi-

akkaiden kanssa samaa kieltä toisin kuin Trainers’ House oman entisen kumppanin 

kanssa. Ylipäätään Trainers’ Housen kokemukset IT:n kanssa kommunikoinnista ovat 

päinvastaisia kuin ITaidon. (Kyselytutkimus 2016) Trainers’ Housen vastauksissa nä-

kyy edellisen kumppanin kanssa koetut kommunikaatio-ongelmat. Yhteistyön taak-

kana oli yhteisen ymmärryksen ja merkitysten puuttuminen.  

 

Kommunikaatio on kaiken pohjalla. Se nousi tärkeimmäksi yksittäiseksi tekijäksi myös 

kaikissa kasvokkain tehdyissä haastatteluissa. Usea Trainers' Housen vastaaja koki, 

että ongelmatilanteissa asiakas on usein joutunut itse pitämään itsensä kartalla, koska 

IT ei ole viestinyt asiakkaan suuntaan ongelman ratkaisun etenemisestä.  Tiedonkulku 
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ei siis toiminut yritysten välillä. Samaan aikaan tiedonkulku ei toiminut kumppanin 

omien työntekijöiden välillä. Tämä aiheutti lisää ongelmia tukiprosessin toimintaan. 

 

Suurin ongelma Trainers’ Housen entisen kumppanin kanssa oli yhteisen arvomaail-

man puuttuminen. Yhteinen arvomaailma on arvoa tuottavan yhteistyön perusta. Mikäli 

sitä ei ole varmistettu yhteistyön alussa, toiminta on jo lähtökohtaisesti hataralla poh-

jalla. Yhteinen tarina puuttui kokonaan. (TH1 & TH3 haastattelut 2016) 

 

4.3.5. Yhteistyön kulttuuritaso 

 

Kulttuurin merkitystä on korostettu useissa tutkimuksissa. Se liittyy yksinkertaisimmil-

laan ihmisten välisiin suhteisiin. Chanin (2001) mukaan IT:lle ja liiketoiminnalle pitää 

kehittyä yhteinen kulttuuri. Hänen mukaan kulttuuri on tehokkaampi keino arvoa tuot-

tavan yhteistyön kehittämiseksi kuin muodollisiin rakenteisiin puuttuminen. Kulttuurin 

kehittäminen on kestävämpi rakenne muutokselle kuin esimerkiksi pelkkä uusien sään-

töjen ja prosessien luominen. (Chan 2001) Toisaalta kulttuuri rakentuu yrityksen ar-

jessa yhteistyön edetessä näkymättömänä voimana.  

 

Kuvio 13. Yhteistyön kulttuuritaso (kyselytutkimus 2016) 
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Kuviossa 13 näkyvät kulttuuritason vastaukset. Kulttuurintasolla suurin eroavaisuus 

tulee esille väittämässä; asiakkaan johto kuuntelee IT:n mielipidettä liiketoimintapää-

töksissä. ITaidon vastaajat ovat kokeneet, että asiakkaan johto kuuntelee heitä. Trai-

ners' Housen vastaajien mielestä tässä on parannettavaa. (Kyselytutkimus 2016) Asi-

aan todennäköisesti liittyy aikaisemmin käsitelty ylimmän johdon asenne IT:tä kohtaan. 

Negatiivisten kokemusten takia Trainers' Housen ylin johto voi yhteistyön aluksi olla 

varovaisempi IT:n mielipiteitä kuunnellessaan.  
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5. MITEN IT:N JA LIIKETOIMINNAN YHTEISTYÖSTÄ SAADAAN ARVOA TUOT-

TAVAA?  

 

Haastatteluista nousi esille arvokkaita näkemyksiä IT:n ja liiketoiminnan arvoa tuotta-

vasta yhteistyöstä. Haastattelujen ja tutkijan omien havaintojen perusteella Trainers' 

Housen ja ITaidon johtohenkilöt jakavat samanlaisen arvopohjan, joka yksinään on 

erinomainen lähtökohta yhteistyölle. Mitä alemmas yritysten hierarkiatasoissa men-

nään, sitä eriävämpiä näkemykset ovat.  

 

Haastattelukysymyksistä esiin nousseet teemat jaoteltiin Schlosser et. al. (2012) tun-

nistamien IT- ja liiketoimintakohdistamisen tasojen alle; ihminen, sosiaalinen ja älylli-

nen taso. Teemojen alle tunnistettiin yhteistyötä haittaavia ja edistäviä tekijöitä. Schlos-

ser et al.:n (2012) tasot on tiivistetty taulukkoon 9. Schlosser et. al:n jako valikoitui 

tähän osioon, koska se korostaa ihmisiä yksilöinä sekä ihmisten välisiä suhteita. Sosi-

aalinen näkökulma nousi vahvasti esille kaikissa haastatteluissa. 

 

Ensimmäisenä käsitellään taso ”Ihminen”, jonka alle lukeutuvat seuraavat teemat: ym-

märrys liiketoiminnasta, IT-osaaminen, johtamistaidot, sitoutuminen. Tämä taso siis 

käsittelee kohdistamiseen ja yhteistyöhön liittyviä tekijöitä yksilön tasolla. 

 

Seuraavaksi yhteistyötä käsitellään sosiaalisella tasolla, joka korostaa ihmisten välisiä 

vuorovaikutussuhteita. Tämä nousee tässä tutkielmassa selvästi suurimpaan rooliin. 

Kaikki haastateltavat nostivat esiin kommunikaation tärkeyden yhteistyötä rakennetta-

essa. Sosiaalisen tason alle jakautuivat seuraavat teemat; yhteinen ymmärrys, luotta-

mus ja kunnioitus, kulttuurien yhteensopivuus, epämuodolliset rakenteet, yhteinen kieli 

ja kommunikaatio. Tätä tasoa täydentää aikaisemmin esitelty Cycle of value -malli. 

Malli korostaa kommunikaatiota arvoa tuottavan yhteistyön perustana. 

 

Viimeisenä käsitellään älyllinen taso, jonka alle menevät kaikki tekijät, jotka eivät sovi 

muiden tasojen alle. Tämän tason alle jakautuivat seuraavat haastatteluista nousseet 

teemat: Strategian, tavoitteiden ja suunnitelmien yhteensopivuus, vastuut ja roolit, ra-

portointi ja rekrytointi.  
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Taulukko 9. IT-liiketoimintakohdistamisen uudet dimensiot (Schlosser et al. 2012) 

Ihminen Sosiaalinen Älyllinen 

• Ymmärrys liiketoimin-

nasta 

• IT-osaaminen 

• Johtamistaidot 

• Sitoutuminen 

 

• Yhteinen ymmär-

rys 

• Luottamus ja kun-

nioitus 

• Kulttuurien yh-

teensopivuus 

• Epämuodolliset 

rakenteet 

• Yhteinen kieli 

• Kommunikaatio 

 

• Strategian, tavoit-

teiden ja suunni-

telmien yhteenso-

pivuus 

• Vastuut ja roolit 

• Raportointi 

• Rekrytointi 

 

 

5.1. Ihmistaso 

 

Ymmärrys liiketoiminnasta 

Useassa ITaidon haastattelussa kävi ilmi, että yhteistyötä haittaa asiakkaan ymmärtä-

mättömyys omasta liiketoiminnasta (IT1, IT3, IT4 haastattelut 2016). Johtotason hen-

kilö ITaidolta kommentoi, että johtaja, joka ei ymmärrä omaa liiketoimintaansa, ei osaa 

antaa IT:lle suuntaa (IT1 haastattelu 2016). Tällainen johtaja ei näe IT:tä kilpailuetuna 

tai strategisena kumppanina. Reilut 20 vuotta sitten Baets (1996) haastatteli euroop-

palaisten pankkien johtohenkilöitä ja tunnisti saman ongelman. Mikäli johtaja ei ym-

märtänyt toimialaansa tarpeeksi syvällisesti, hän ei osannut hyödyntää IT:tä sen koko 

potentiaalissaan.  

 

”Hönöjohtaja kopioi markkinaa, eikä hänellä ole omaa strategista näkemystä”. 

- IT1 (haastattelu 2016) 

 

Trainers’ Housen puolella johto oli samaa mieltä. Jos asiakas ei osaa viestiä IT:lle lii-

ketoiminnan tahtotilaa, IT:n on vaikea saada suuntaa tekemiselle; missä ollaan? mihin 

ollaan menossa? Jopa oman nykytilan kuvaaminen kumppanille on hankalaa. Arvoa 
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tuottava yhteistyö vaatii, että asiakas tuntee liiketoimintansa; hän tietää mitä tarvitsee 

ja mikä on tärkeää. (TH1 & TH3 haastattelu 2016)  

 

Toisaalta ongelma voi olla myös IT:n päässä. Jos IT-kumppani ei ymmärrä asiakkaan 

liiketoimintaa, sen on vaikea kehittää asiakasta parempaan suuntaan. Pelkkä lähituen 

riittämätön ymmärrys asiakkaan toimintaympäristöstä haittaa arvoa tuottavan yhteis-

työn kehittymistä. (TH3 & TH4 haastattelu 2016) Trainers' Housen haastateltava kom-

mentoi, ”[entinen kumppani] ei ymmärtänyt työympäristön hektisyyttä”. Toimivan yh-

teistyön perustana on kumppanin ymmärrys ja kiinnostus asiakkaan ympäristöstä ja 

työstä.  

 

Trainers' Housen haastateltava oli huolissaan siitä, että kumppani ei saa kiinni heidän 

tarpeesta, vaan lähtee liikkeelle omista prosesseista. (TH3 haastattelu 2016) IT-kump-

panilta odotetaan siis asiakaslähtöistä lähestymistapaa ja kiinnostusta asiakkaan liike-

toimintaan. IT:n päällimmäinen ajatus tulee olla; Mikä on Trainers' Housen asiakkaille 

syntyvä arvo? 

 

Ymmärrys IT:stä 

Useampi IT-puolen haastateltava mainitsi, että arvoa tuottavaa yhteistyötä haittaavat 

asiakkaiden epärealistiset toiveet IT:stä. (IT4 & IT5 haastattelu 2016) ITaidon haasta-

teltava kommentoi, että ”asiakkaan puolelta pitää ymmärtää, mitä IT:n on mahdollista 

toteuttaa”. (IT5 haastattelu 2016) Tämä luo IT-kumppanille painetta viestiä selkeästi 

tarjoamastaan ja siitä, mitä on mahdollista toteuttaa. Samalla Trainers' Housen puo-

lella IT-asioista vastaavan on ylläpidettävä tietty tietämyksen taso liittyen uuteen tek-

nologiaan ja IT:n tarjoamiin mahdollisuuksiin rajoituksia unohtamatta.  

 

Toisaalta Trainers’ Housen haastateltava nosti esille huolen, että joissain tilanteissa 

asiakas ei kuuntele IT-toimittajaa tai ymmärrä mitä toimittaja yrittää sanoa. (TH3 haas-

tattelu 2016) Tämä johtaa nopeasti Cycle of waste -mallin mukaiseen arvoa tuhoavaan 

kommunikaatioon. Asiakas alkaa pimittää IT-kumppaniltaan tietoja. Syntyy väärinkäsi-

tyksiä, jotka aiheuttavat epäluottamusta. Kierre on valmis.  
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Neljä ITaidon haastateltavaa mainitsi, että joissain tapauksissa asiakas ei halua pa-

nostaa henkilöstön koulutukseen, vaikka sille olisi tarvetta. (IT2, IT3, IT4 & IT5 haas-

tattelu 2016) Esimerkiksi uusien järjestelmien käyttöönotto vaatii edes lyhyen koulu-

tuksen, johon kaikki asiakkaat eivät halua käyttää aikaa ja rahaa. Samaan aikaan myös 

useat käyttäjälähtöiset ongelmat voitaisiin poistaa kouluttamalla henkilöstöä enem-

män.  

 

Kolme haastateltavaa nosti esille ongelman tilanteesta, jossa asiakkaalla ei ole henki-

löä, joka pystyisi keskustelemaan liiketoiminnan ja IT:n tarpeista. Tarvitaan henkilö, 

joka ottaa tämän keskusteluyhteyden vastuulle ja ymmärtää mistä puhutaan. (IT2, IT3 

& UT haastattelu 2016)  

 

IT-toimittajan heikko ammattitaito estää arvoa tuottavan yhteistyön. Trainers’ Housen 

haastateltava mainitsi, että on tärkeää pystyä luottamaan toimittajan ammattitaitoon. 

Ammattitaitoinen IT-henkilö valitsee asiakkaan tarpeisiin parhaiten sopivat ratkaisut. 

(TH3 haastattelu 2016) Lähituen ammattitaito näkyy suoraan henkilöstön tyytyväisyy-

dessä. On tärkeää, että koko ITaidon henkilöstö ylläpitää ammattitaitoaan ja kehittää 

itseään jatkuvasti. 

Johtamistaidot 

Useampi ITaidon haastateltava nosti esiin systemaattisuuden asiakkaan IT-päätök-

senteossa. Jos IT:tä johtava henkilö ei ole jatkuvasti kartalla IT:n tilasta, IT:n johtami-

nen ei ole systemaattista. (IT2, IT3 & IT4 haastattelu 2016) ITaito on kohdannut yrityk-

siä, joissa IT:n johtaminen on jakautunut isolle porukalle. Organisaatioissa toteutetaan 

toisistaan irrallisia IT-projekteja, eikä johto pysty näkemään kokonaisuutta. Trainers' 

Housen tilanteessa tämä ei ole riski, sillä IT:stä päättää pääsääntöisesti yksi henkilö. 

Kaikki projektit menevät hänen kauttaan. Näin yhtiön johto on jatkuvasti kartalla IT:n 

tilasta.  

 

Sitoutuminen 

Sitoutuminen yhteiseen päämäärään on välttämätöntä arvoa tuottavan yhteistyön kan-

nalta. Pelkän oman pelikentän varmistaminen ei pitkällä aikavälillä tuota arvoa kum-

mallekaan osapuolelle. Jos IT juoksee rahan perässä, eikä asiakkaan tarpeen, yhteis-

työ on jo lähtökohtaisesti hataralla pohjalla. ITaidon ja Trainers' Housen tulee määri-

tellä yhteinen tavoite yhteistyön alussa ja sitoutua siihen.  Taulukossa 10 on tiivistetty 
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Ihmistasoon liittyvät yhteistyötä haittaavat ja edistävät tekijät, jotka nousivat esiin haas-

tatteluista.  

 

Taulukko 10. IT-liiketoimintakohdistamisen ihminen-taso 

IHMINEN Yhteistyötä haittaavat teki-

jät 

Yhteistyötä edistävät teki-

jät 

Ymmärrys liiketoi-

minnasta 

Asiakas ei ymmärrä omaa lii-

ketoimintaa. 

Asiakas osaa viestiä kump-

panille liiketoimintansa nyky-

tilan ja tahtotilan. 

 IT-kumppani ei ymmärrä asi-

akkaan liiketoimintaa. 

IT-kumppani ymmärtää asi-

akkaan liiketoimintaa ja on 

kiinnostunut asiakkaan liike-

toimintaympäristöstä. 

Ymmärrys IT:stä Asiakas ei ymmärrä, mitä 

IT:n on mahdollista toteuttaa. 

Asiakkaan puolella IT-asi-

oista päättävä ymmärtää IT:n 

mahdollisuudet ja rajallisuu-

den. 

 Asiakas ei panosta henkilös-

tön kouluttamiseen järjestel-

mien käytössä. 

Asiakas panostaa henkilös-

tön kouluttamiseen. 

 IT-henkilö ei ole ammattitai-

toinen. 

IT-henkilö on alansa asian-

tuntija. 

Johtamistaidot Asiakkaan päässä ei johdeta 

IT:tä systemaattisesti. 

Asiakkaan päässä johdetaan 

IT:tä systemaattisesti. 

Sitoutuminen Pelkän oman kentän varmis-

taminen. 

Sitoutuminen yhteisiin tavoit-

teisiin. 
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5.2. Sosiaalinen taso 

 

IT:n ja liiketoiminnan yhteistyön sosiaalinen taso käsittelee ihmisten väliseen vuorovai-

kutukseen liittyviä tekijöitä.  

 

Epämuodolliset rakenteet: 

IT-puolen haastateltava nosti esille, että ei ole ”meitä” ja ”niitä”. IT on kaikkialla ja se 

on näkymätön osa kaikkea. Tämän takia ei pidä luoda turhia raja-aitoja IT:n käyttöön. 

Esimerkiksi kun asiakas menee lääkäriin, häntä ei kiinnosta, millaisia teknisiä ratkai-

suja palvelun takana todellisuudessa on. Hänelle on tärkeintä, että hän saa ratkaisun 

ongelmaan. Tämän takia on tärkeää ajatella IT:tä osana yrityksen ydintoimintaa. IT ei 

voi olla enää pelkkä tukipalveluiden tuottaja. Asiakaskokemus on siis kaiken keski-

össä. Ei saa olla olemassa IT:stä päättävää johtajaa, joka ei ymmärrä tätä. (UT haas-

tattelu 2016) 

 

IT-puolen haastateltava työskenteli suuren yksityisen lääkäritalon johdossa ja mietti, 

miten asiakaskokemuksesta voisi saada entistä sujuvamman. Yhtiön liiketoiminnan 

kannalta on kriittistä, että kaikki potilastietojärjestelmät ovat toiminnassa jatkuvasti. 

Pienikin katkos voi aiheuttaa suurta vahinkoa liiketoiminnalle. Varmistaakseen katkot-

toman toiminnan IT-henkilö päätti, että IT:stä vastaavaa tiimiä on kannustettava. Hei-

dät piti saada sitoutumaan yhteiseen tavoitteeseen. (UT haastattelu 2016) 

 

Näin kehittyi ”laajennettu perhe”-konsepti, jolla IT saatiin yhdistettyä osaksi liiketoimin-

taa. Tämä tarkoittaa käytännössä sitä, että pääasiallinen IT-kumppani vastaa koko IT-

ketjusta ”näppäimistöltä konesaleihin”. IT-kumppani vastaa siis yrityksen koko IT-arvo-

ketjusta, myös muiden kumppaneiden toiminnasta. Haastateltava mainitsi, että ideana 

oli luoda tilanne, jossa ulkoistettu IT-kumppani on yhtälailla isoa organisaatioperhettä 

kuin lääkäritalon omat työntekijät. (UT haastattelu 2016) 

 

Yhtiön johto päätti maksaa bonuksen tiimille tietyin väliajoin, mikäli palvelun laatu on 

pysynyt sovitulla tasolla. Kannustimen ansiosta IT-tiimi piti huolen, ettei toiminnan jat-

kuvuus vaarantunut missään vaiheessa. He tunnistivat mahdolliset sudenkuopat ja en-

nakoivat potentiaalisia riskejä. Lisäksi asiakkuudesta vastaavan IT-tiimin suoritus nos-
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tettiin usein erilaisissa asiakastilaisuuksissa ja talon sisällä. IT-tiimi otettiin osaksi yh-

tiön laajennettua perhettä. Näin lääkäritalon asiakkuudesta tuli lopulta halutuin asiak-

kuus IT-yhtiön sisällä. Yhtiö onnistui ulottamaan osan arvostaan IT-kumppanille. ”Lai-

nasimme arvoamme heille”. (UT haastattelu 2016) 

 

Luottamus ja kunnioitus 

ITaidon (IT1) sekä Trainers' Housen (TH3) haastateltava mainitsivat, että asiakkaat 

ovat oppineet varovaisiksi. Menneisyyden taakka ja huonot kokemukset IT:stä kum-

mittelevat myös tulevia yhteistyösuhteita. Yksittäisten IT-toimittajien ketkumaisuus on 

syönyt luottamusta. Ongelman ytimessä on yhteisen arvomaailman puuttuminen. Myy-

jät, joita ohjaa raha, eikä asiakkaan tarve, voivat aiheuttaa merkittävää tuhoa yhteis-

työlle. (TH2, IT1, IT2 & IT3 haastattelu 2016) Ammattimaisen IT-kumppanin fokus on 

asiakkaiden tarpeiden täyttämisessä. Tuotto seuraa perässä. Tämä on resepti pitkäai-

kaisiin asiakassuhteisiin. (IT1 & IT2 haastattelu 2016)  

 

Trainers' Housen haastateltava sanoi, että yhteistyötä haittaava tekijä on se, kun ”las-

kutus tulee ennen palvelua”. Myyjä siis pyrkii ensisijaisesti maksimoimaan oman kat-

teen eikä asiakkaan hyötyä. Toimittaja ohjaa asiakkaan ostamaan palveluita, jotka so-

pivat IT:n tahtotilaan paremmin. (TH3 haastattelu 2016) Yhteisen maalin varmista-

miseksi tulospalkasta kannattaa joko luopua kokonaan tai sitoa se asiakastyytyväisyy-

teen.  

 

Jos IT-toimittajan vilpittömyyteen ei voi luottaa, asiakas alkaa helposti pimittää tietoja 

omasta liiketoiminnastaan. Tämä johtaa nopeasti väärinkäsityksiin ja luottamuksen 

heikkenemiseen entisestään. (TH3 haastattelu 2016) Tässä korostuu Cycle of value -

mallin vastakohta Cycle of waste, joka nousi esille edellisessä dimensiossa. IT:n mu-

kaan arvoa tuottavaa yhteistyötä haittaa, jos liiketoimintajohdon kanssa ei voida kes-

kustella avoimesti tulevaisuudesta. (IT3 haastattelu 2016)  

 

Luottamus kasvaa yhteistyösuhteen edetessä (IT2 haastattelu 2016). Erityisesti ongel-

matilanteiden ammattimainen hoito kasvattaa usein luottamusta kumppaniin (IT2 & IT3 

haastattelu 2016). Asiakkaan kanssa pitää luoda sellainen suhde, että kaikki asiat voi-

daan luottamuksella jakaa. Kaikki on läpinäkyvää.  
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Kulttuurien yhteensopivuus 

Trainers’ Housen johto (TH1 & TH3 haastattelu 2016) korosti, että arvoa tuottavan yh-

teistyön rakentamiseksi kumppanuuden tahtotila ja yhteinen arvomaailma täytyy kir-

kastaa yhteistyön alussa. Rehellinen analyysi nykytilasta käydään läpi yhdessä. Sen 

päälle hahmotellaan uuden yhteistyön suuntaviivat.  

 

Yhteinen ymmärrys ja kieli 

Kuviossa 14 on arvoa tuottavan yhteistyön kaava (TH1 haastattelu 2016). Trainers' 

Housen haastateltavan (TH1) mukaan yhteistyön aluksi on määriteltävä yhteiset mer-

kitykset. Varmistetaan, että puhutaan samasta asiasta. Esimerkiksi strategian määrit-

teleminen; mitä sana strategia käytännössä tarkoittaa? Yhteistyön päämäärän täytyy 

olla sama. Lisäksi kumppaneiden tulee jakaa samanlainen arvomaailma. Tämän jäl-

keen voidaan alkaa hahmottelemaan yhteisiä toimintatapoja. Asioiden oikein tekemi-

nen johtaa lopulta tuloksellisuuteen. Ensimmäisen kierroksen jälkeen sykli alkaa taas 

alusta. Sykli pohjautuu Cycle of value -mallin ajatusten päälle.  Aikaisemmin esitelty 

nykytila-analyysi on pohja yhteisten merkitysten luomiselle. Yhteistyötä estävät ja edis-

tävät tekijät rakentavat pohjan konkreettisille toimintaehdotuksille. Ehdotusten tuomi-

nen käytäntöön johtaa tulokselliseen tekemiseen 

 

 

 

 

Kuvio 14. Arvoa tuottava yhteistyö (TH1 haastattelu 2016) 
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ITaidon tukipalvelusta vastaava koki, että yhteinen kieli asiakkaan kanssa puuttuu 

usein. (IT5 haastattelu 2016) Muut ITaidon haastateltavat eivät olleet aivan samaa 

mieltä. (IT1, IT2 & IT3 haastattelu 2016) Toisaalta tukipalveluista vastaava työskente-

lee lähimpänä käyttäjäasiakkaita. Voi olla, että asiakasyritysten IT:stä vastaavilla hen-

kilöillä on vahvempi IT-osaaminen taustalla kuin asiakkaan rivityöntekijöillä. Lisäksi oh-

jausryhmissä tai myyntikäynneillä keskustellaan usein asiakkaan tarpeisiin liittyvistä 

aiheista, eikä niinkään teknisistä asioista. Yhteinen kieli on helpompi löytää. Asiakas-

yrityksen työntekijän ja IT-tuen välinen ero tiedon määrässä on kasvanut suurem-

maksi, koska kommunikaatio keskittyy enemmän päivittäisten teknisten ongelmien rat-

kaisuun.   

 

Lisäksi puhuminen selkokielellä on tärkeä osa yhteistyön sujumista. Tekninen IT-jar-

gonia sekoittaa käyttäjäasiakkaan pään, eikä keskustelu johda mihinkään. Trainers’ 

Housen työntekijöiden kommentit lähituen kyvystä auttaa heitä päivittäisissä ongel-

missa osoittivat, että yhteistä kieltä ei ollut aiemman IT-kumppanin kanssa. (TH4, TH5 

& TH6 haastattelu 2016)  

 

Kommunikaatio 

Avoin kommunikaatio on kaiken keskiössä. Asiakkaalla sekä IT-kumppanilla pitää olla 

kyky kuunnella ja ottaa vastaan merkityksellistä palautetta. (TH3 haastattelu 2016) 

 

Vaikka johdolla olisi kuinka hienoja ideoita tahansa, ne eivät toteudu, jos viesti ei kulje 

koko organisaation läpi. (UT & IT1 haastattelu 2016) Johdolla on kirkas näkemys tule-

vaisuuden suunnasta ja toimenpiteistä tavoitteeseen pääsemiseksi, mutta seuraako 

suorittava taso perässä? On tärkeää, että johto haastaa ihmisiä jatkuvasti ja ohjaa oi-

keaan suuntaan. (IT1 haastattelu 2016) Ongelmana on usein horisontaalinen tiedon-

kulku. Eri osastoilla toteutetaan toisistaan irrallisia IT-projekteja, eikä kokonaisuus ole 

kenenkään tiedossa. (IT1 & IT5 haastattelu 2016) 

 

”On tullut vastaan tapauksia, joissa toinen puoli organisaatiosta ei tiedä ollenkaan mitä 

toinen puoli suunnittelee. Toteutetaan irrallisia hankkeita, eikä hahmoteta kokonaisku-

vioa” 

- IT5 (haastattelu 2016)  
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Arvoa tuottava yhteistyö vaatii sen, että sekä IT-kumppanin, että asiakkaan fokus on 

yhteisessä maalissa.  (kuvio 15). (IT1 haastattelu 2016) Keskustelu kohdistuu yhtei-

seen tavoitteeseen. Kumppanit pyrkivät löytämään intersektion, jossa molempien tarve 

täyttyy samaan aikaan. Tähän pystyy vain myyjä, joka on alansa asiantuntija. Jos kes-

kitytään pelkästään rahasta ja omista tarpeista puhumiseen, ollaan nopeasti arvoa tu-

hoavassa ”ping pong”-pelissä. Kun IT ja asiakas keskittyvät vain omiin päämääriin, 

keskustelu keskittyy kustannuksiin, hintoihin ja omien tarpeiden ajamiseen. Kun kes-

kustelun ytimessä on yhteinen tavoite, puhutaan samasta asiasta. Kumppanit löytävät 

intersektion. (IT1 haastattelu 2016) 

 

 

Kuvio 15. IT:n ja asiakkaan yhteinen tavoite (IT1 haastattelu 2016) 

 

ITaito korosti erityisesti säännöllistä keskusteluyhteyttä asiakkaan kanssa. Tällä tar-

koitetaan kasvokkain tapahtuvaa kommunikaatiota. Keskusteluyhteyden ylläpitäminen 

on myös osa hyvän ja pitkäkestoisen asiakassuhteen hoitoa. Jos asiakkaan kanssa ei 

saada muodostettua kunnollista yhteyttä, suhde jää usein etäiseksi. Tämä syö myös 

luottamusta ja sitä kautta yhteistyön läpinäkyvyyttä. (IT2 & IT3 haastattelu 2016)  
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”Tärkein paikka on asiakkaan vierellä.”  

- IT3 (haastattelu 2016) 

 

Kommunikaatio-ongelmat voivat johtua myös asiakkaasta. ITaidon haastateltavan mu-

kaan ongelmia syntyy yleensä siinä vaiheessa, kun asioista ilmoitetaan asiakkaan puo-

lelta liian myöhään. Esimerkkinä hän mainitsi tapauksen, jossa asiakas muutti. Asiakas 

ei ollut muistanut, että myös järjestelmät pitää siirtää uuteen toimipisteeseen. (IT4 

haastattelu 2016)  

 

Trainers’ Housen haastateltavista osa koki, että talon sisäinen viestintä ei aina toimi. 

Osalle työntekijöistä oli epäselvää, mikä on yleinen käytäntö IT-tuen kontaktoinnissa. 

Tästä syystä he saattoivat tietämättään haitata tukiprosessin toimintaa ottamalla suo-

raan yhteyttä lähitukeen tai palvelupäällikköön, vaikka ongelma olisi hoitunut tikettijär-

jestelmän kautta nopeammin. (TH2, TH4, TH5 &TH 6 haastattelu 2016)  

 

Trainers’ Housen haastateltava nosti esille, että yrityksen IT-asioista päättävät henkilöt 

elävät usein eri arkitodellisuudessa kuin ihmiset, jotka kohtaavat jatkuvasti työssään 

ongelmia IT:n kanssa. Yhteistyötä edistäisi työntekijöiden mielipiteen kuunteleminen 

säännöllisin väliajoin; mitä pitäisi tehdä erilailla, jotta saisit IT:stä kaiken hyödyn irti 

työssäsi? (TH4 haastattelu 2016) Haastatteluista esiin nousseet tekijät löytyvät taulu-

kosta 11. 
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Taulukko 11. IT-liiketoimintakohdistamisen sosiaalinen taso  

SOSIAALINEN 

TASO 

Yhteistyötä haittaavat te-

kijät 

Yhteistyötä edistävät teki-

jät 

Epämuodolliset ra-

kenteet 

”Me ja ne” -ajattelu. Laajennettu perhe -ajattelu. 

 Keskittyminen järjestelmiin 

ja teknologiaan. 

Asiakaskokemus kaiken kes-

kiössä. 

Luottamus ja kun-

nioitus 

IT:n noitavaino ja huonot ko-

kemukset aikaisemmista IT-

kumppaneista. 

Luottamus IT-kumppaniin. 

Ammattimaisen IT-kumppa-

nin fokus asiakkaiden tar-

peessa, ei rahassa.  

Kulttuurien yhteen-

sopivuus 

Ei yhteistä ajatus- ja arvo-

maailmaa. 

Yhteistyön alussa varmiste-

taan yhteinen ajatus- ja arvo-

maailma.  

Yhteinen ymmärrys 

ja yhteiset merkityk-

set 

Ei yhteistä kieltä. Määritellään yhteiset merki-

tykset. Keskustellaan sa-

masta otsikosta. Puhutaan 

selkokielellä. 

Kommunikaatio Yrityksen sisäinen kommu-

nikaatio: vertikaalinen ja/tai 

horisontaalinen tiedonkulku 

ei toimi. 

Viestiminen läpi organisaa-

tion. Johto haastaa jatkuvasti 

ja ohjaa oikeaan suuntaan.  

 IT:n ja liiketoiminnan välinen 

kommunikaatio: tietoa pimi-

tetään ”vastapuolelta”.  

Cycle of Waste 

Säännöllinen keskusteluyh-

teys asiakkaan kanssa. Avoin 

ja läpinäkyvä kommunikaatio.  
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5.3. Älyllinen taso 

 

IT-liiketoimintakohdistamisen älyllinen taso sisältää esimerkiksi strategiaan, suunnitel-

miin, tavoitteisiin, vastuisiin ja rooleihin, raportointiin ja rekrytointiin liittyviä tekijöitä.  

 

Strategia ja suunnitelmat 

Yleisesti ajateltuna IT-liiketoimintakohdistamisen ongelmana on kaksi vallalla olevaa 

ristikkäistä strategiaa. Ostava organisaatio, eli tässä tapauksessa Trainers’ House, ta-

voittelee laskevia kustannuksia. Samana aikaan myyvä organisaatio eli ITaito tavoitte-

lee liiketoiminnan kasvua. (TH2 haastattelu 2016) Optimaalisessa kohdistamisen ti-

lassa IT ja liiketoiminta pystyvät kumpikin toteuttamaan strategiaansa. Aikaisemmin 

esitelty (IT1 haastattelu 2016) kuvio 15 keskustelun intersektion löytämisestä on esi-

merkki arvoa tuottavasta keskustelusta. Se perustuu Cycle of value -mallin ajatuksiin.  

Yhteistyötä haittaa, jos IT:n ei ajatella olevan osa liiketoimintastrategiaa. IT:tä ei nähdä 

arvoa tuottavana tekijänä asiakkaan puolella. (IT3 haastattelu 2016) Erityisesti tilan-

teissa, joissa asiakas ajautuu taloudellisiin haasteisiin, kiinnittyy asiakkaan fokus hel-

posti pelkkiin säästökohteisiin, eikä IT:stä saataviin hyötyihin. (IT4 haastattelu 2016)   

 

Optimaalisessa tilanteessa IT-kumppani haluaa kehittää asiakkaan liiketoimintaa. 

Kumppani tarjoaa ratkaisut siihen, miten voidaan tehdä aikaisempaa tuottavampaa 

työtä alhaisemmilla kustannuksilla. Teknologia kehittyy nopeasti, joten IT:n on tuotava 

jatkuvasti ajantasaisia näkemyksiä ja tapoja tietotyöskentelyn kehittämiseen ja proses-

sien parantamiseen. Esimerkkeinä haastateltavat mainitsivat Trainers' Housen asia-

kasyhteistyön ja -kommunikaation parantamisen IT-ratkaisujen avulla. Lisäksi uusilla 

digitaalisilla ratkaisuilla Trainers' House voisi pitää esimerkiksi valmennuksia ilman lo-

gistista ongelmaa. (TH1, TH2 & TH4 haastattelu 2016)  

 

IT nosti esille ennakkoluulottomuuden strategian rakentamisessa. ”Tällä hetkellä kaikki 

pyrkivät noudattamaan samoja hyväksi havaittuja konsulttioppeja. Kilpailuetu häviää.” 

(IT1 haastattelu 2016). IT:n on nälkäisesti etsittävä niitä ratkaisuja, joilla se saa asiak-

kaan erottumaan samalla markkinalla kilpailevista yrityksistä. Luodaan siis strateginen 

kumppanuus IT:n kanssa. IT auttaa asiakkaan sinisen meren strategian mukaisesti 

punaisesta merestä siniseen mereen. (IT1 haastattelu 2016)  
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Vastuut ja roolit 

Arvoa tuottava yhteistyö vaatii, että IT pystyy toimimaan liiketoiminnan neuvonantajana 

tilanteissa, joissa tekninen osaaminen on tarpeen. IT-henkilö toimii asiakkaan vierellä 

neuvotteluissa muiden kumppaneiden kanssa. Hän varmistaa, että asiakas saa tarpei-

siinsa sopivat ratkaisut. (IT1, IT2 & UT haastattelu 2016)   

 

Yhteistyötä haittaa tilanne, jossa IT:n johtaminen on asiakkaan päässä köykäistä. Ny-

kyään IT-johtajan rooli kuuluu esimerkiksi talousjohtajalle, joka hoitaa tehtävää sivu-

työnä. IT-puolen haastateltavista usea nosti esille, että tämä aiheuttaa usein ongelmia 

yhteistyössä. Jos päätöksenteko asiakkaan päässä ei ole systemaattista, yhteistyö on 

usein hataralla pohjalla. (IT2, IT3 & IT4 haastattelu 2016)  

 

Yhteistyötä haittaa myös yhden tai useamman johtohenkilön muuttuminen asiakkaan 

puolella. Tällaisessa tilanteessa sopimukset nostetaan yleensä pöydälle ja katsotaan 

tilannetta uusin silmin. IT:n puolelta tämä saattaa vaatia joustavuutta, mutta suurim-

man ongelman aiheuttaa kokonaan uuden suhteen luominen. Myös hyväksi havaitut 

toimintatavat saattavat mennä uusiksi johdon vaihtuessa. (IT2 & IT4 haastattelu 2016)  

 

Arvoa tuottavan yhteistyön rakentamiseksi on tärkeää, että vastuu on jakautunut tie-

tylle rajatulle ryhmälle. Usea vastaaja korosti, että jaettu vastuu ei ole minkäänlaista 

vastuuta. (TH4, TH5, IT2, IT3 & UT haastattelu 2016) Aiemmin esitetty lääkäritaloesi-

merkki perustelee erinomaisesti vastuunkeskittämisen merkitystä.  

 

Moni haastateltava korosti systemaattisuutta ja säännönmukaisuutta kaikessa tekemi-

sessä. Tähän kuuluu esimerkiksi yhteisten sääntöjen luominen ja prosessin noudatta-

minen. (IT1, IT2, IT3, IT4 & TH3 haastattelu 2016) Systemaattisuus korostuu myös 

molempien yritysten johdon arjessa. Esimerkkinä on IT-palveluiden siirtoprojekti, joka 

toteutettiin syksyllä 2016. Projektisuunnitelma oli järjestelmällinen ja sitä noudatettiin 

systemaattisesti alusta loppuun. 

 

Rekrytointi 

Myös rekrytoinnilla on osansa arvoa tuottavan yhteistyön rakentamisessa. IT-puolen 

haastateltava nosti esille erityisesti IT-yrityksen myyntihenkilöstöön panostamisen. 

Myyjältä vaaditaan nykyään erityistä asiantuntijuutta. Nykyajan IT-myyjä on samaan 
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aikaan kauppias ja alansa asiantuntija. Hän tarjoaa asiakkaalle ratkaisuja, jotka sopivat 

asiakkaan tarpeisiin. Hän ei juokse provisioiden perässä, vaan panostaa pitkäaikaisiin 

asiakassuhteisiin, joissa tuotto tulee pitkin matkaa. (IT1 & IT2 haastattelu 2016) Tau-

lukkoon 12 on tiivistetty älyllisellä tasolla arvoa tuottavaa yhteistyötä haittaavat ja edis-

tävät tekijät.  

 

 

Taulukko 12. IT-liiketoimintakohdistamisen älyllinen taso  

ÄLYLLINEN TASO Yhteistyötä haittaavat te-

kijät 

Yhteistyötä edistävät te-

kijät 

Strategia, suunnitelmat 

ja tavoitteet 

Kaksi ristikkäistä/kilpaile-

vaa strategiaa. 

Katse yhteisessä maa-

lissa. Löydetään intersek-

tio. 

 Ajatus IT:stä pelkkänä tu-

kiyksikkönä. IT:n reaktiivi-

nen toiminta.  

IT on osa strategiaa. IT on 

proaktiivinen liiketoimin-

nan kehittäjä.  

Vastuu ja roolit 

 

Vastuu on jakautunut laa-

jalle. 

Vastuu on valitulla jou-

kolla. 

 IT on tekninen tuki.  IT on neuvonantaja. 

 IT:n johtaminen on sivu-

homma. 

IT:tä johdetaan syste-

maattisesti.  

Raportointi Pelkkien numeeristen mit-

tareiden käyttö. 

Tekemisen seuraaminen 

laadullisilla mittareilla.   

Rekrytointi Tulospalkkaus kannusti-

mena. 

IT-myyjä on alansa asian-

tuntija. Keskittyy asiak-

kaan tarpeeseen. 
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5.4. Konkreettiset toimintaehdotukset 

 

TIVIA (2014) listasi vuoden 2014 IT-barometrissä kuusi asiaa, jotka vaaditaan IT:n pa-

remman johtamisen pohjalle; IT:tä johdetaan ja kehitetään strategisena voimavarana, 

IT-ratkaisuille määritetään liiketoimintaan sidotut mitattavissa olevat tavoitteet, IT:n ja 

liiketoiminnan tavoitteet linjataan yhteen ja sovitaan selkeät vastuut, liiketoiminnan ja 

IT:n ratkaisuja ajatellaan kokonaisuutena, IT-investointeja johdetaan systemaattisesti 

ja ymmärretään uusien teknologioiden merkitys liiketoiminnalle. 

Konkreettiset toimintaehdotukset rakentuvat jo yhteistyössä käyttöön otetun mallin 

päälle. Malli on esitelty kuviossa 17. Malli syntyi Trainers' Housen talousjohtajan (TH3) 

haastattelun pohjalta. Kaikki tekeminen päätyy lopulta ihmisten väliseen vuorovaiku-

tukseen, kommunikaatioon.  

 

 

Kuvio 17. Malli yhteiselle tekemiselle (TH3 haastattelu 2016) 

Yhteistyötä tarkastellaan kvartaaleittain. Jokaiselle kvartaalille valitaan teema, joka 

syntyy Trainers’ Housen asiakkaiden, liiketoimintatavoitteiden, käyttäjäasiakkaiden, 

ITaidon ideoiden sekä edellisen kvartaalin teemasta nousseiden kommenttien syntee-

sinä. Trainers’ House ja ITaito valitsivat ensimmäisen kauden teemaksi ”perusasiat 

kuntoon”. Tavoitteena on varmistaa IT-infrastruktuurin toimiminen. Lisäksi tavoitteena 

on saada siirrettyä IT-palvelu edelliseltä kumppanilta ITaidolle.  

TH = Trainers’ House 
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Trainers’ Housen IT-johto antaa kauden teeman mukaisesti ITaidolle tavoitteet, johon 

kvartaalin aikana pitää päästä. ITaito esittelee sen jälkeen toimenpiteet ja vaihtoehdot 

tavoitteiden toteuttamiseksi. Tämän jälkeen Trainers’ Housen johto hyväksyy toimen-

piteet ja tekeminen alkaa. Kvartaalin aikana tekemistä seurataan operatiivisissa oh-

jausryhmissä joka toinen viikko. Strateginen ohjausryhmä pidetään kerran vuosinel-

jänneksessä.  

Kvartaalin lopussa pidetään katselmus suoriutumisesta: mikä meni hyvin, mitkä tavoit-

teet täyttyivät, miksi jossain epäonnistuttiin, mitä voidaan jatkossa tehdä toisin. Tämän 

jälkeen sykli alkaa alusta. Mukaan otetaan edellisen kvartaalin opit ja jalostetaan yh-

teistyötä entistä arvoa tuottavammaksi.  

Seuraavaksi käydään läpi konkreettiset toimintaehdotukset, jotka on jaoteltu Schlosser 

et. al:n (2012) tasojen alle.  

 

5.4.1. Ihminen 

 

Ymmärrys liiketoiminnasta 

Arvoa tuottavan yhteistyön varmistamiseksi on tärkeää, että Trainers’ House osaa 

viestiä nykytilan ja tulevaisuuden suunnitelmat ITaidolle. Tämä vaatii Trainers’ Housen 

johdolta syvällistä liiketoimintaosaamista. Trainers’ Housen toimitusjohtaja viestii yri-

tyksen tulevaisuuden suunnitelmat ITaidolle ensimmäisessä strategissa ohjausryh-

mässä. Näin ITaidolla on mahdollisuus osallistua Trainers’ Housen strategiatyöhön. 

ITaito avaa Trainers’ Housen johdolle, mitä suunnitelmien toteuttaminen vaatii IT:ltä. 

Näin ITaito pysyy mukana Trainers’ Housen strategisessa suunnittelussa.     

 

Myös IT-henkilöstön liiketoimintaosaaminen on tärkeää. ITaidon tekninen tiimi tarvit-

see kosketuspintaa asiakastyöhön palvellakseen asiakkaita paremmin. Koko yrityksen 

asiakaslähtöisyyden lisäämiseksi ITaito voisi antaa teknisen tiimin jäsenille omat asi-

akkuudet hoidettavaksi. Näin asiakas huomioidaan kokonaisvaltaisesti yrityksen kai-

killa tasoilla. Trainers’ House on ottanut käytännöksi joka toinen viikko järjestettävän 

IT-klinikan. Tällöin ITaidon asiantuntija jalkautuu aamupäiväksi Trainers' Housen toi-
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mistolle auttamaan asiakkaita. Tämä käytäntö kehittää ITaidon teknisten asiantuntijoi-

den asiakaspalvelutaitoja. Samalla ITaidon on helpompi päästä osaksi Trainers’ Hou-

sen perhettä.  

 

Trainers’ House valmentaa ihmisiään paljon talon sisällä. Nämä valmennukset ovat 

osa talon kulttuuria, joka tukee jatkuvaa oppimista. Suurin osa johdossa työskentele-

vistä ihmisistä on Trainers' Housen omia kasvatteja. Näihin valmennuksiin osallistumi-

nen kasvattaisi itaitolaisten liiketoimintaosaamista ja helpottaisi heidän tutustumista 

Trainers' Housen kulttuuriin. Tämä tukee myös aiemmin esiteltyä ajatusta laajenne-

tusta perheestä. Trainers’ House jakaa osan arvostaan ITaidolle. Itaitolaiset voivat 

myös käyttää oppimiaan asioita omassa työssä.  

 

Ymmärrys IT:stä 

Trainers' Houselle tehdyistä haastatteluista sekä IT-tyytyväisyyskyselystä nousi esille, 

että talon sisäinen viestintä IT-tukikäytännöistä on ollut puutteellista. Trainers’ House 

laatii henkilöstökunnalle kirjallisen ohjeistuksen IT:n käytännöistä. Ohjeistus sisältää 

muun muassa esittelyn tukiprosessin toiminnasta, vastuuhenkilöistä ja sovitusta pal-

velutasosta. 

 

Lisäksi Trainers’ House voisi panostaa jatkossa enemmän työntekijöiden koulutukseen 

yksinkertaisten IT-ongelmien ratkaisemisessa. He tuottaisivat yhdessä ITaidon kanssa 

ohjevideoita yksinkertaisten ongelmatilanteiden ratkaisemiseksi. Toinen vaihtoehto on, 

että ITaito tulee Trainers' Housen sisäisiin palavereihin pitämään 15 minuutin pikaop-

pitunteja esimerkiksi järjestelmien tai sovellusten käytöstä. Näin tuki ei kuormitu tur-

haan itse ratkaistavista ongelmista, vaan voidaan keskittyä ratkaisemaan asiantunti-

juutta vaativia ongelmia. 

ITaito pitää ylläpitää myös omien työntekijöiden osaamista ja ammattitaitoa säännölli-

sillä valmennuksilla tai koulutuksilla. Lisäksi varmistetaan, että dokumentaatio toimii 

aukottomasti. Näin ITaito pystyy aina tarjoamaan asiakkailleen ajankohtaista osaa-

mista.  
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Johtamistaidot 

IT:n johtaminen on Trainers' Housen talousjohtajan vastuulla. Talousjohtajan pitäisi 

johtaa IT:tä systemaattisesti aiemmin esitellyn yhteistyömallin ja tutkielman nostojen 

pohjalta. Liiketoimintajohdon pitäisi opiskella aktiivisesti uusien teknologioiden hyötyjä 

liiketoiminnalle. Trainers’ Housen tahtotila on olla edelläkävijä digitaalisten ratkaisujen 

hyödyntämisessä. Esimerkiksi tavoitteet työn digitalisoinnista vaativat, että yritys pys-

tyy johtamaan digitaalisuutta, eikä vain juokse sen perässä.  

 

Aiempien negatiivisten kokemusten myötä Trainers' Housen liiketoimintajohdolla saat-

taa olla varautunut asenne IT:tä kohtaan. IT:n hyödyntäminen liiketoiminnan kasvun 

tukena vaatii liiketoimintajohdon ajatusmaailman muutosta. IT:tä ei voida nähdä enää 

pelkkänä tukipalveluna. IT:n saavutusten nostaminen Trainers' Housen sisällä on tär-

keä osa ajatusmallin muuttamista. IT pitää tuoda esiin positiivisessa valossa. 

  

Sitoutuminen 

Trainers' House ja ITaito määrittävät yhteisen tavoitteen joka kvartaalin alussa aiem-

min esitetyn mallin (kuvio 17) mukaisesti. Suunnitelmissa on, että vuoden 2017 ensim-

mäisellä kvartaalilla saadaan perusasiat kuntoon. Toisella kvartaalilla voitaisiin karsia 

IT-infrastruktuuria ja tehostetaan nykyistä liiketoimintaa. Kolmannella kvartaalilla voisi 

miettiä uusia työtapoja liiketoiminnan kannattavuuden parantamiseksi.  

 

5.4.2. Sosiaalinen 

 

Yhteinen ymmärrys ja kieli 

Yhteisen ymmärryksen varmistamiseksi Trainers’ House rakentaa IT-ohjausryhmille 

pysyvän agendan Cycle of valuen oppien mukaan tammikuussa 2017. Tavoitteena on, 

että jokainen ohjausryhmä noudattaa Cycle of value -mallin kaavaa. Näin varmistetaan 

yhteinen intersektio ja arvoa tuottavat ohjausryhmätapaamiset. Lisäksi IT-ohjaus-

ryhmä löytää yhteisen kielen.  

 

Yhteistä ymmärrystä vahvistaakseen Trainers’ House kokoaa ITaidolle tietopaketin ta-

lon hiljaisesta tiedosta. Esimerkiksi ketkä ovat talossa mielipidevaikuttajia ja millaiset 
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vikatilanteet ovat kriittisiä työyhteisön kannalta. Tämä tieto on erityisen arvokasta asi-

akkaiden kanssa päivittäin toimivalle lähituelle.  

 

Yhteisen arvomaailman varmistamiseksi Trainers’ Housen ja ITaidon vastaajien tulisi 

osallistua nykytila-analyysin pohjalla olleeseen kyselytutkimukseen uudelleen yhteis-

työn ensimmäisen kvartaalin jälkeen. Silloin vastausten pohjalla on Trainers' Housen 

ja ITaidon välinen yhteistyö.  

 

Luottamus ja kunnioitus 

Luottamus rakentuu yhteistyön edetessä. Epäonnistunut yhteistyö edellisen kumppa-

nin kanssa painaa Trainers’ Housen työntekijöiden mielessä. Osa saattaa epäillä uu-

den yhteistyön onnistumista. ITaito on jo suoriutunut yhteistyön alussa toteutetussa 

palvelunsiirtoprojektissa erinomaisesti. Tämä on kasvattanut Trainers’ Housen työnte-

kijöiden luottamusta heihin. On tärkeää, että tulevaisuudessa talon sisällä muistetaan 

nostaa ITaidon onnistumisia ja tehdä näkyväksi uuden yhteistyön tuoma arvo. Näin 

puretaan aiemmin syntyneitä negatiivisia käsityksiä IT:stä.  

 

Kulttuurien yhteensopivuus 

Kulttuurien yhteensopivuus on yksi yhteistyön onnistumisen tärkeimmistä osa-alueista. 

Yhteisen arvo- ja ajatusmaailman löytäminen rakentaa pohjan arvoa tuottavalle yhteis-

työlle. Yritysten johtohenkilöt tuntevat toisensa jo vuosien takaa. Yhteistyön aluksi on 

tärkeää varmistaa yhteinen arvomaailma. Tämä rakentuu yhteistyön edetessä yhä 

vahvemmaksi, mutta nyt ollaan jo vahvalla pohjalla.  Lisäksi molempien osapuolten 

osallistuminen pro gradu -työhön vahvisti sidettä. Yhteisen ajatusmaailman vahvista-

minen jatkuu strategisissa ohjausryhmissä ja erityisesti arjen tekemisessä.  

 

Huonojen aikaisempien IT-kokemusten vuoksi on tärkeää, että itaitolaiset tuovat it-

sensä esille positiivisessa valossa Trainers' Housella. ITaidon tiimi tutustuu Trainers’ 

Housen henkilökuntaan käydessään toimistolla. ITaitolaiset muistavat hymyillä ja olla 

kiinnostuneita Trainers’ Housen työntekijöiden arjesta. Näin vältetään IT:n noitavaino 

uuden kumppanin kanssa.    

Kulttuurien yhteensopivuuden varmistamiseksi ITaidon täytyy tuoda Trainers’ Houselle 

pala omaa kulttuuriaan. ITaidon johdon kannattaa tulla tapaamaan Trainers' Housen 
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johtoa ja kertomaan toiminnastaan, arvoistaan, ajatuksistaan ja tulevaisuuden suunni-

telmistaan.  

 

Epämuodolliset rakenteet 

Trainers’ House ja ITaito ovat alkaneet jo rakentaa ”yhteistä perhettä” esimerkiksi il-

lanviettojen avulla. Tarkoituksena on tehdä yhdessä muutakin kuin töitä ja siten tutus-

tua syvemmin.  

 

Trainers’ Housella on suunnitelmissa hyödyntää aiemmin esiteltyä lääkäritalon esi-

merkkiä IT:n vastuun keskittämisestä yhdelle kumppanille. Tämä vaatii kuitenkin vah-

van luoton Trainers’ Housen ja ITaidon välille.  

 

Trainers’ Housen haastatteluissa nousi esille henkilöstön tyytymättömyys IT-päätök-

siin vaikuttamiseen. Yksi haastateltavista nosti ajatuksen IT-johtoryhmän ulkoisesta 

veto-oikeudesta. Tämä ajatus on toteutunut myös käytännössä IT-yhteistyön alussa. 

Trainers’ House muutti IT-politiikkaa ja antoi käyttäjille henkilökohtaiset IT-budjetit. 

Käyttäjillä on mahdollisuus käyttää budjetti valitsemiinsa laitteisiin. Päätöksen motivaa-

tiona oli käyttäjätyytyväisyyden nostaminen.  

 

Kommunikaatio 

Trainers’ House rakentaa kommunikaation ohjesäännön. Ohjesäännössä kerrotaan, 

miten ITaidon ihmiset kommunikoivat Trainers' Housen käyttäjäasiakkaiden ja rahavir-

roista päättävien kanssa. Lisäksi määritellään, miten Trainers' Housen päättäjät kom-

munikoivat ITaidolle. ITaidon on aina pyrittävä kommunikoimaan asiakkaan tarpeesta 

käsin.  

 

Trainers' Housen sisäisen kommunikaation parantamiseksi yhtiö viestii henkilöstölle 

säännöllisesti IT-asioista. Esimerkiksi IT:n siirtoprojektin yhteydessä IT:stä vastaava 

viesti talolle jokaisesta projektin vaiheesta. Näin henkilöstö pystyi varautumaan mah-

dollisiin käyttökatkoksiin ja oli jatkuvasti kartalla etenemisestä. Samalla ITaito viestii 

aina seuraavat askeleet asiakkaan suuntaan esimerkiksi projektin tai ongelmanratkai-

sun etenemiseen liittyen.  
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Trainers’ House viestii myös ITaidon suuntaan aktiivisesti nykytilastaan ja tulevaisuu-

den suunnitelmista strategisissa ohjausryhmissä. Trainers’ Housen IT-vastaava viestii 

ITaidolle nostot Trainers’ Housen johtoryhmästä säännöllisin väliajoin. ITaito kommen-

toi, mitä päätösten toteuttaminen vaatii IT:ltä. Johto huomioi IT:n nostot päätöksente-

ossa. Tämä konkretisoituu aiemmin esitettyyn kuvioon yhteisestä tekemisestä.  

Trainers' House ja ITaito voisivat rakentaa avoimen kanavan yritysten väliseen kom-

munikaatioon. Tätä kautta molempien yritysten ihmiset voivat antaa palautetta ja jakaa 

ideoita. 

Yhteistyön vakiinnuttua ITaidon kannattaa tutustua Trainers’ Housen muihin kumppa-

neihin. ITaito toimii Trainers’ Housen puolella neuvotteluapuna toisten kumppanien 

kanssa. Näin voidaan lisäksi rakentaa pohjaa aiemmin esitetylle lääkäritaloesimerkille 

vastuun keskittämisestä.   

 

5.4.3. Älyllinen 

 

Vastuu ja roolit 

Trainers' House määrittelee IT:n vastuut ja velvollisuudet yhteistyön aluksi. Näin vas-

tuulle saadaan kasvot. Vastuu jakautuu tietylle porukalle. Jos vastuuta ei ole määritelty 

tietylle henkilölle, sitä ei ole.  

 

ITaidon tulisi ottaa aktiivisesti liiketoiminnan kehittäjän rooli. ITaidon tehtävänä on 

tuoda proaktiivisesti esille tapoja kehittää Trainers' Housen liiketoimintaa ja työtapoja.  

 

Raportointi ja ohjausryhmät 

Trainers’ House ja ITaito luovat yhdessä mittarit palvelun seuraamiseksi ja IT:n arvon-

tuoton mittaamiseksi. Mittareiden teemat nousevat tässä tutkielmassa käsitellyistä ai-

heista. Alustavasti on mietitty esimerkiksi käyttäjätyytyväisyyskyselyitä, joissa on avoin 

kommenttikenttä numeraalisen arvion lisäksi. Myös IT:n balanced scorecard eli tasa-

painotettu tuloskortti on mahdollinen pohja tähän tarkoitukseen.  
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Strategian, tavoitteiden ja suunnitelmien yhteensopivuus 

TIVIAn (2015) tekemän IT-barometrin mukaan vain 4 % yrityksistä oli tehnyt strategian 

digitaalisuuden johtamiseksi. Ilman selkeää suunnitelmaa IT:n on vaikea auttaa asia-

kasta digitaalisten ratkaisujen hyödyntämiseksi. Trainers’ Housen liiketoiminta on kes-

kellä digi-ajan murrosta. On selvää, että esimerkiksi valmentajien työ muuttuu dra-

maattisesti digitaalisten ratkaisujen kehittyessä. Työstä tulee vähemmän henkilö- ja 

paikkasidonnaista. Trainers’ Housen kannattaa laatia ITaidon avulla konkreettinen toi-

mintamalli digitaalisuuden johtamiseksi. Lisäksi arvoa tuottavan yhteistyön syventä-

miseksi Trainers’ Housen ja ITaidon kannattaa rakentaa pitkän aikavälin IT-strategia 

aiemmin esitellyn kvartaalipohjaisen toimintamallin tueksi.  

 

Rekrytointi 

ITaidon liiketoiminnan kasvu tarvitsee uutta myyntivoimaa, mutta talon sisällä ei ole 

resursseja kouluttaa uutta myyjää. Trainers’ House on puolestaan ”myynnin korkea-

koulu”. Trainers’ Housen pitäisi laatia ITaidolle kasvuohjelma, jossa se kouluttaa ITai-

dolle myyjän omiensa joukosta. Myyjäkokelas työskentelee kaksi päivää viikosta Trai-

ners' Housella ja kolme päivää ITaidolla. Hän oppii liike-elämän perusasiat Trainers’ 

Housen koulutuksessa. Sen jälkeen hän siirtyy täysipäiväisesti ITaidon palvelukseen. 

ITaito on hyödyntänyt aiemmin Trainers’ Housen tarjoamia valmennuspalveluita. 

ITaito voisi uudistaa myyjien tulospalkkausmallin. Bonus maksetaan vasta sen jälkeen, 

kun asiakas on ottanut palvelun käyttöön ja on tyytyväinen sen toimintaan. Bonus voi-

daan sitoa myös asiakastyytyväisyyteen. Näin fokus siirtyy rahasta asiakkaan tarpeen 

täyttämiseen.   
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6. YHTEENVETO JA JOHTOPÄÄTÖKSET  

 

Perinteisesti IT on nähty pelkkänä palveluntuottajana ja tukipalveluna. IT on ollut kus-

tannus. Sitä on käsitelty irrallisena liiketoiminnasta. IT-henkilöt on nähty lähinnä tekni-

sinä asiantuntijoina. Nykyään IT nähdään liiketoiminnan kasvun lähteenä. Se on inves-

tointi ja tärkeä osa liiketoimintastrategiaa. IT-asiantuntijat nähdään neuvonantajina, 

jotka ratkaisevat liiketoiminnan ongelmia ja tarjoavat proaktiivisesti uudenlaisia työn-

teon tapoja. IT:stä on kehittymässä strateginen kilpailuetu. Siihen on keskittynyt tut-

kielman teoriaosiona toimiva IT-liiketoimintakohdistaminen. Kohdistamisen tavoitteena 

on Hendersonin ja Venkatramanin (1993) mukaan IT-strategian, liiketoimintastrate-

gian, liiketoiminnan infrastruktuurin ja IT:n infrastruktuurin välinen kohdistaminen ja yh-

teensopivuus. 

 

Tässä tutkielmassa etsittiin vastausta kysymykseen: Miten IT:n ja liiketoiminnan yh-

teistyöstä saadaan arvoa tuottavaa? Ongelmaa tarkasteltiin ensisijaisesti liiketoimin-

nan eli Trainers’ Housen näkökulmasta. Tutkimuskysymykseen haettiin vastausta IT-

liiketoimintakohdistamisen teoriasta ja tehokasta kommunikaatiota korostavasta Cycle 

of value -mallista. Empiirisenä aineistona toimi Trainers’ Houselle ja Trainers' Housen 

uudelle IT-kumppanille, ITaidolle, tehdyt haastattelut ja kyselytutkimus, Trainers’ Hou-

sen henkilöstölle tehty IT-tyytyväisyyskysely ja tutkijan oma havainnointi.  

 

6.1. Pohdinta 

 

Tutkielman alussa käytiin läpi TIVIA Ry:n vuosina 2014 ja 2015 julkaisemat IT-baro-

metrit, joka tutkivat IT:n merkitystä suomalaisyritysten liiketoiminta- ja IT-johdon näkö-

kulmasta. Tulosten mukaan moni suomalainen yritys ei hyödynnä IT:tä sen täydessä 

potentiaalissaan. IT:tä ei johdeta, eikä sitä nähdä liiketoimintaetuna. (TIVIA 2014; TI-

VIA 2015) IT-barometrin tulokset näkyivät myös caseyritysten arjessa. IT:n uusimmista 

trendeistä erityisesti digitalisaatio luo uusia liiketoimintamahdollisuuksia ja ratkaisee 

esimerkiksi logistiikkaongelmia. Trainers' House, toivoi uudelta kumppaniltaan ratkai-

suja tehokkaimpiin työnteontapoihin. Proaktiivinen kumppani osaa tarjota uusimpien 

trendien mukaisia ratkaisuja esimerkiksi konsulttien vetämien myynninvalmennusten 

tuottamiseen. Tässä kohtaa huomio kiinnittyy myös IT-kumppanin osaamiseen. Mikäli 
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IT-kumppani ei ole trendien tasalla, se ei myöskään osaa tarjota asiakkailleen uusia 

liiketoiminnan tapoja.   

 

Venkatramanin (1999) tutkimus kuvasi IT:n roolia perinteisenä palveluntuottajana ja 

tavoitetilassa strategisena kumppanina. Oli odotettavaa, että Trainers' Housen näkö-

kulmasta IT näyttäytyy enemmän perinteisen palveluntuottajan roolissa. Samaan ai-

kaan oli yllättävää, että ITaito näki itsensä enemmän asiakkaidensa strategisena 

kumppanina. Tässä voi olla kyse siitä, mikä haastatteluissakin nousi esille – asiakas-

yritys ei osaa vaatia sitä, mitä tarvitsee, eikä IT-palveluntarjoaja osaa tarjota asiak-

kaalle oikeita ratkaisuja. Tässäkin tapauksessa korostuu IT-liiketoimintakohdistamisen 

sosiaalinen puoli ja erityisesti kommunikaatio.  

 

Derksenin ja Luftmanin (2014) kyselytutkimus globaaleista IT-trendeistä nosti esille 

erityisesti IT-liiketoimintakohdistamisen ajankohtaisuuden. Se nousi yritysten suurim-

maksi huolenaiheeksi vuodesta toiseen. On selvää, että lopullinen tahtotila on kaikille 

selvää, mutta toteuttamisentavat ovat hukassa. IT:n ja liiketoiminnan kohdistamista on 

lähtökohtaisesti vaikea hahmottaa erityisesti tapauksissa, joissa IT on ulkoistettu. Vas-

takkain on kaksi kilpailevaa strategiaa – liiketoiminta hakee jatkuvia kustannussäästöjä 

toimintansa tehostamiseksi, kun samaan aikaan IT-palveluntarjoaja hakee mahdolli-

simman kannattavaa asiakassuhdetta. On siis löydettävä se piste, intersektio, jossa 

molempien osapuolien tarpeet kohtaavat.  

 

Kajalo, Rajala ja Westerlund (2007, 156) tutkivat IT-liiketoimintakohdistamisen saavut-

tamista Suomen top 200 yrityksissä. Tutkimus toi ilmi neljä tekijää, jotka vaikuttavat 

IT:n ja liiketoiminnan parempaan kohdistumiseen: tietoisuus IT-päätöksien riskeistä ja 

vaikutuksista, IT-johtamisen tehokkuus, systemaattinen päätöksentekoprosessi ja IT-

johdon halukkuus kehittää asiakasyrityksen liiketoimintaa. IT:n laaja-alaisempia vaiku-

tuksia liiketoiminnalle ei tutkita syvällisemmin, jos se nähdään vain tukipalveluna. On 

myös IT-kumppanin vastuulla tuoda esiin IT-päätösten riskit ja niiden todellinen vaiku-

tus. IT-johtamisen tehokkuus lähtee liiketoimintajohdosta. Mikäli johto ei ole perehtynyt 

IT:n toimintaan, on johtaminen lähtökohtaisesti hataralla pohjalla. Systemaattinen pää-

töksenteko ohjaa toimintaa jatkuvasti oikeaan suuntaan. Tämä vaatii panostusta mo-

lemmilta kumppaneilta. Esimerkiksi aikaisemmin esitelty Trainers' Housen kvartaali-
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kohtainen johtamismalli IT:lle tukee systemaattista päätöksentekoa. IT-johdon haluk-

kuus kehittää asiakkaan liiketoimintaa vaatii myös liiketoimintajohdon tukea. Mikäli 

asiakas ei jaa IT:lle tarpeeksi tietoa tavoitteistaan tai strategiastaan, IT joutuu toimi-

maan osittain ”sokeana”.  

 

IT on nähty joissain tutkimuksissa (Tallon et. al. 2000; Byrd, Lewis & Bryan 2005) lii-

kearvoa nostavana tekijänä. Tämän ymmärtäminen voi olla hankalaa, sillä matka IT-

investoinneista tuottoihin voi olla pitkä. Lisäksi kuinka moni yritys todella mittaa IT-in-

vestoinneista saatavia tuottoja? IT:tä ei ehkä ole totuttu näkemään samanlaisena in-

vestointina kuin perinteisiä investointeja esimerkiksi koneisiin ja laitteisiin. Mikäli liike-

toimintajohto seuraisi IT-investointiensa tuottavuutta, ehkä se osaisi ottaa siitä enem-

män irti? 

 

Tutkijat ovat myös kritisoineet IT-liiketoimintakohdistamista (Chan & Huff 1993; Ciborra 

1997; Vitale et. al. 1986; Orlikowski 1996). IT:n on pystyttävä haastamaan liiketoimin-

taa, ei pelkästään seuraamaan sitä. Tutkimuksen edetessä ilmeni, että IT:lle ei viestitä 

liiketoiminnan tavoitteita tai strategiaa selkeästi. Samaan aikaan IT ei itse ole tarpeeksi 

aktiivinen ottamaan selvää liiketoiminnan tarpeista. Liiketoiminnan haastaminen vaatii 

IT:ltä syvää liiketoimintatuntemusta. Tämä vaatii kommunikaatiota ja luottamusta puo-

lin ja toisin.  

 

6.2. Vastaukset tutkimuskysymyksiin 

 

Päätutkimuskysymykseen vastaaminen aloitettiin vastaamalla ensin alatutkimuskysy-

myksiin. Alatutkimuskysymyksiin vastaaminen lähti liikkeelle Trainers’ Housen IT:n ny-

kytilan kartoittamisesta. Yhtiön IT:ssä on merkittäviä parannuskohteita entisen kump-

panin jäljiltä. ITaito tarjosi nykytila-analyysiin oman näkökulman aikaisempien asiakas-

suhteiden pohjalta. Samalla pystyttiin selvittämään ITaidon ja Trainers’ Housen ajatus-

maailman samankaltaisuutta. Yleinen huomio on, että ITaidolla on selvästi optimisti-

sempi kuva IT:n ja liiketoiminnan yhteistyöstä kuin Trainers’ Housella. Taustalla vai-

kuttavat Trainers’ Housen aikaisemmat huonot kokemukset IT:stä. Suurin osa kyse-

lyyn vastanneista näki IT:n keskeisenä tukipalveluiden tuottajana. Tavoitetilassa IT on 

yrityksen tukitoiminto – osa kaikkea. Lisäksi suurin osa vastaajista näki IT:n yrityksen 



83 
 

operatiivisen toiminnan tukena. Tämä on jo hyvä lähtökohta yhteistyölle, mutta tavoi-

tetilassa IT:n on oltava entistä lähempänä – osana liiketoimintastrategiaa.  

 

Nykytila-analyysin pohjalla olevan kyselytutkimuksen ja IT-tyytyväisyyskyselyn tulok-

set jaoteltiin Chanin ja Reichin (2007) luoman IT-liiketoimintakohdistamisteorian perin-

teisten tasojen alle; strateginen, rakenteellinen, sosiaalinen ja kulttuuritaso. Suurim-

miksi kehityskohteiksi Trainers’ Housella nousi strategisella tasolla IT:n osallistuminen 

liiketoiminnan kehittämiseen, IT:n liittäminen osaksi liiketoimintastrategiaa ja Trainers’ 

Housen liiketoimintasuunnitelman viestiminen IT:lle. ITaidolla on mahdollisuudet vas-

tata Trainers’ Housen liiketoiminnan haasteisiin erityisesti digitaalisuuden kasvaessa 

yhä tärkeämmäksi osaksi uusia työtapoja. Rakenteellisella tasolla parannettavaa on 

IT-prosessien määrittelyssä. Lisäksi Trainers’ Housen ja ITaidon pitää panostaa yhtei-

sen toimintamallin rakentamiseen vuorovaikutukselle ja päätöksenteolle. Sosiaalisella 

tasolla yleinen kommunikaation kehittäminen on suurin haaste. Erityisesti yhteisten 

merkitysten löytäminen nousee yhteistyön alussa keskiöön. Kulttuuritasolla on panos-

tettava yhteisen kulttuurin rakentamiseen. Trainers’ House ja ITaito tulevat olemaan 

yhtä laajennettua perhettä.  

 

Kahteen ensimmäiseen tutkimuskysymykseen haettiin vastausta empiirisen osion seu-

raavassa vaiheessa. Osiossa pyrittiin tunnistamaan tekijöitä, jotka haittaavat ja edes-

auttavat arvoa tuottavan IT-liiketoimintayhteistyön syntymistä. Tekijät jaoteltiin Schlos-

ser et. al. (2012) uuden IT-liiketoimintakohdistamisdimensiojaon mukaisesti seuraaviin 

tasoihin: ihminen, sosiaalinen ja älyllinen. Tässä vaiheessa käytettiin eri jakoperustetta 

kuin aikaisemmassa, koska haastatteluissa korostui selvästi sosiaalinen puoli, jota 

myös Schlosser et. al. (2012) korostavat. Ihmistasolla korostui erityisesti yksilöiden 

tietoon liittyviä tekijöitä. Esimerkiksi liiketoiminnan IT-osaaminen ja IT:n liiketoiminta-

osaaminen. Yhteistyötä haittaa erityisesti IT:n riittämätön ymmärrys asiakkaan liiketoi-

minnasta ja tarpeesta. Sosiaalisella tasolla tarkasteltiin ihmisten välistä vuorovaiku-

tusta. Tällä tasolla korostui erityisesti kommunikaation merkitys arvoa tuottavassa yh-

teistyössä. Yhteistyötä haittasi erityisesti yrityksen sisäisen tiedonkulun toimimatto-

muus kuin myös kumppaneiden välisen kommunikaation vähäisyys. Älyllisellä tasolla 

korostui erityisesti vastuun jakautuminen. Laajalle levinnyt vastuu nähtiin usein ongel-

mana. Lisäksi IT:n reaktiivinen rooli haittaa arvoa tuottavan yhteistyön syntymistä.  
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Empiirisen osion viimeinen kappale vastaa kolmanteen alatutkimuskysymykseen; Mil-

laisella konkreettisella tekemisellä yhteistyötä ohjataan? Konkreettiset toimenpide-eh-

dotukset rakentuvat Trainers’ Housen talousjohtajan haastattelusta esiinnousseen 

kvartaalikohtaisen mallin päälle. Tekeminen on systemaattista ja sitä tullaan seuraa-

maan säännöllisesti. Toimenpiteistä ensimmäisenä Trainers’ House toteuttaa seuraa-

vat: 

1. Trainers’ House tekee kirjallisen ohjeistuksen henkilöstölleen, joka sisäl-

tää tiedot esimerkiksi tukiprosessin toiminnasta, palveluntasosopimuk-

sesta ja yleisistä toimintatavoista IT:n kanssa.  

2. Trainers’ House koostaa ITaidolle paketin Trainers’ Housen hiljaisesta 

tiedosta. 

3. Trainers’ House viestii Trainers’ Housen lyhyen ja pitkä aikavälin liiketoi-

mintasuunnitelmat ITaidolle säännöllisesti. 

4. Trainers’ House ja ITaito sopivat ITaidon kannustinjärjestelmästä.  

 

Nämä kolme alakysymystä tarjosivat vastauksen päätutkimuskysymykseen. On sel-

vää, että arvoa tuottava yhteistyö vaatii ensisijaisesti sujuvaa kommunikaatiota. Kom-

munikaation rooli korostui niin tutkimuskirjallisuudessa kuin haastatteluissakin. Trai-

ners’ House jatkaa IT:n jalostamista strategiseksi kumppaniksi yhdessä ITaidon 

kanssa. Tutkimus asetti sille asetetut tavoitteet.  

 

6.3. Tutkimuksen rajoitukset ja jatkotutkimusideat 

 

Tutkimustuloksista voi olla hyötyä kaikelle liiketoiminnan ja IT:n väliselle yhteistyölle – 

yrityksestä tai toimialasta riippumatta. Kommunikaatio on selvästi kaiken ytimessä, 

eikä yhteistyö voi olla arvoa tuottavaa ilman toimivaa kommunikaatiota. TIVIAn IT-ba-

rometrien (2014; 2015) tulokset ovat herättäviä. Monet yhtiöt tiedostavat, että IT:n ja 

liiketoiminnan kohdistamisella voidaan saavuttaa arvoa. Päämäärä on siis tiedossa, 

mutta keinot päämäärän saavuttamiseksi hukassa.  

Mikäli tutkimuksen toistaisi nyt, voisi siihen ottaa mukaan Trainers' Housen asiakkai-

den haastatteluita. Arvo kuitenkin todentuu lopulta heidän arjessaan. Lisäksi haastat-

teluihin olisi voinut ottaa mukaan myös edellisen kumppanin ajatuksia ja mielipiteitä 
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yhteistyön vaiheista – missä onnistuttiin ja missä ei. Jatkotutkimuksena olisi mielen-

kiintoista tutkia IT:n tarjoamia mahdollisuuksia digitaalisuuden hyödyntämiseen. Li-

säksi olisi mielenkiintoista tutkia IT-riskien taloudellisia vaikutuksia liiketoiminnalle eri 

toimialoilla.  
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LIITTEET 

Haastattelut ja kyselytutkimus kysymysrungot 

Liite 1: Haastateltavat (kyselytutkimus ja kasvokkain tehty haastattelu) 

Lyhenne tekstissä Yritys Titteli 

TH1 Trainers' House Oyj Toimitusjohtaja 

TH2 Trainers' House Oyj Varatoimitusjoh-
taja 

TH3 Trainers' House Oyj Talousjohtaja 
 

TH4 Trainers' House Oyj Johtaja 

TH5 Trainers' House Oyj Konsultti 

TH6 Trainers' House Oyj Operaatiojohtaja 

IT1 ITaito Oy Hallituksen jäsen 

IT2 ITaito Oy Omistaja 

IT3 ITaito Oy Omistaja/ toimitus-
johtaja 

IT4 ITaito Oy Omistaja/ Senior 
IT-konsultti 

IT 5 ITaito Oy Service Desk Ma-
nager 

UT Yritys x Tietohallintojohtaja 

 

Haastattelurungot: 

LIITE 2: IT-tyytyväisyyskysely kevät 2016 (vastaajina koko Trainers' House Oyj:n 

henkilöstö) 

1. Mitkä asiat toimivat mielestäsi hyvin IT-palveluissa? 

2. Mitä asioita voisimme jatkossa tehdä toisin IT-palveluissa? 

3. Anna kokonaisarvio nykyisen IT-palveluntarjoajan palveluista (1=huono, 5=erin-

omainen) 

LIITE 3: Kyselytutkimus ITaidolle 

Millainen on IT:n liiketoiminnallinen rooli asiakkaalla? 

a) IT on ydintoiminto 

b) Tärkein liiketoiminnan tukipalveluiden tuottaja 

c) Keskeinen liitetoiminnan tukipalveluiden tuottaja 

d) Ei keskeinen liiketoiminnan tukipalveluiden tuottaja 

e) Ei liiketoiminnallista merkitystä 
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Mikä seuraavista kuvaa parhaiten asiakkaan ja IT:n välistä suhdetta? 

a) IT on osa yritysstrategiaa 

b) IT tukee yrityksen operatiivista toimintaa 

c) IT tukee liiketoimintastrategiaa 

d) IT on palvelutoimittaja 

e) En osaa sanoa 

 

1-5 kysymykset: 

1 = täysin eri mieltä, 5 = täysin samaa mieltä ja 0 = en osaa sanoa 

 

Strateginen taso 

• IT:n johtamiselle on asetettu selkeät tavoitteet. 

• IT listaa yhdessä asiakkaan kanssa toiminnan keskeiset ongelmakohdat yrityk-

sen kehityskohtia analysoitaessa. 

• IT:n liiketoiminnallisen tietämyksen taso on riittävä liiketoiminnan tehokkaaseen 

tukemiseen. 

• IT osallistuu asiakkaan liiketoiminnan kehitykseen. 

• IT tukee digitaalisten liiketoimintaratkaisujen kehittämistä 

• Asiakas ymmärtää IT:tä, sen tavoitteita ja toimintaa 

• Asiakkaan liiketoimintasuunnitelma on viestitty IT:lle selkeästi ja ymmärrettä-

västi.  

• Asiakkaan strategia ja IT-strategia täydentävät toisiaan 

• IT ja asiakas ovat sitoutuneet yhteiseen päämäärään ja ymmärtävät yhteistyön 

arvon. 

• IT:n suoriutumista sille asetetuista tavoitteista mitataan säännöllisesti. 

• IT:tä pystytään ohjaamaan ja kehittämään mittaustulosten pohjalta. 

 

Rakenteellinen taso 

 

• Asiakasyrityksessä on yhteinen toimintamalli liiketoiminnan ja IT:n vuorovaiku-

tukselle ja päätöksenteolle. 

• Asiakkaan IT-prosessit ovat selkeästi määritelty. 
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• Asiakasyrityksen johdon on haasteellista hahmottaa koko IT:n toimintakenttää 

ja sitä, mistä IT-toiminnassa ja sen johtamisessa on kysymys. 

 

Kulttuuritaso 

• Asiakasyrityksen liiketoimintajohto tukee kulttuuria, joka mahdollistaa tehok-

kaan IT-liiketoimintayhteistyön. 

• IT kulttuuri kulkee käsi kädessä asiakkaan liiketoimintakulttuurin kanssa. 

• Asiakkaan johto kuuntelee IT:n mielipidettä liiketoimintapäätöksissä. 

 

Sosiaalinen taso  

• IT-alan ammattilaiset esittävät IT-toiminnan ja sen johtamisen tarpeettoman sa-

laperäisenä, monimutkaisena ja suurta alan yksityiskohtien tuntemusta vaati-

vana asiana. 

• Kommunikaatio on asiakasyrityksen liiketoimintajohdon ja IT:n välillä avointa, 

suoraa ja molemmin puolin ymmärrettävää. 

• Asiakas ja IT puhuvat samaa kieltä (ts. ei ammattislangia ym.). 

 

LIITE 4: Kyselytutkimus Trainers' Houselle 

 

IT:n liiketoiminnallinen rooli TH:lla. 

a) IT on ydintoiminto 

b) Tärkein liitetoiminnan tukipalveluiden tuottaja 

c) Keskeinen liitetoiminnan tukipalveluiden tuottaja 

d) Ei keskeinen liiketoiminnan tukipalveluiden tuottaja 

e) Ei liiketoiminnallista merkitystä 

 

3. Mikä seuraavista kuvaa parhaiten TH:n liiketoiminnan ja IT:n välistä suhdetta? 

a) IT on osa yritysstrategiaa 

b) IT tukee yrityksen operatiivista toimintaa 

c) IT tukee liiketoimintastrategiaa 

d) IT on palvelutoimittaja 

e) En osaa sanoa 
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1-5 kysymykset: 

1 = täysin eri mieltä, 5 = täysin samaa mieltä ja 0 = en osaa sanoa 

 

Strateginen taso 

• IT:n johtamiselle on asetettu selkeät tavoitteet. 

• IT listaa yhdessä asiakkaan kanssa toiminnan keskeiset ongelmakohdat yrityk-

sen kehityskohtia analysoitaessa. 

• IT:n liiketoiminnallisen tietämyksen taso on riittävä liiketoiminnan tehokkaaseen 

tukemiseen. 

• IT osallistuu asiakkaan liiketoiminnan kehitykseen. 

• IT tukee digitaalisten liiketoimintaratkaisujen kehittämistä. 

• TH ymmärtää IT:tä, sen tavoitteita ja toimintaa. 

• TH:n liiketoimintasuunnitelma on viestitty IT:lle selkeästi ja ymmärrettävästi.  

• TH:n strategia ja IT-strategia täydentävät toisiaan. 

• IT ja TH ovat sitoutuneet yhteiseen päämäärään ja ymmärtävät yhteistyön ar-

von. 

• IT:n suoriutumista sille asetetuista tavoitteista mitataan säännöllisesti. 

• IT:tä pystytään ohjaamaan ja kehittämään mittaustulosten pohjalta. 

 

Rakenteellinen taso 

 

• TH:lla on yhteinen toimintamalli liiketoiminnan ja IT:n vuorovaikutukselle ja pää-

töksenteolle. 

• TH:n IT-prosessit ovat selkeästi määritelty. 

• TH:n johdon on haasteellista hahmottaa koko IT:n toimintakenttää ja sitä, mistä 

IT-toiminnassa ja sen johtamisessa on kysymys. 

 

Kulttuuritaso 

• TH liiketoimintajohto tukee kulttuuria, joka mahdollistaa tehokkaan IT-liiketoi-

mintayhteistyön. 

• IT:n kulttuuri kulkee käsi kädessä TH:n liiketoimintakulttuurin kanssa. 

• TH:n johto kuuntelee IT:n mielipidettä liiketoimintapäätöksissä. 
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Sosiaalinen taso  

• IT-alan ammattilaiset esittävät IT-toiminnan ja sen johtamisen tarpeettoman sa-

laperäisenä, monimutkaisena ja suurta alan yksityiskohtien tuntemusta vaati-

vana asiana. 

• Kommunikaatio on TH:n liiketoimintajohdon ja IT:n välillä avointa, suoraa ja mo-

lemmin puolin ymmärrettävää. 

• TH ja IT puhuvat samaa kieltä (ts. ei ammattislangia ym.). 

 

LIITE 5: Kasvokkain tehdyt haastattelut 

1.       Mitkä tekijät haittaavat arvoa tuottavan yhteistyön syntyä? 

2.       Mitkä tekijät edesauttavat toimivaa yhteistyötä? 

3.       Millaisella konkreettisella tekemisellä yhteistyötä pitäisi ohjata?  

 

 

 

  


