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LAHTEET



1 JOHDANTO

”Ympéristd” nykyisena kasitteena méariteltiin 60-luvulla, jolloin tapahtuneesta melko &kil-
lisestd ympériston huomioimisesta on alettu kayttaa nimed ”ymparistéheratys”. Heratyksen
jalkeen ymparistd maariteltiin uudelleen: aikaisemmasta yksittaisen objektin ymparilla ole-
vasta kokonaisuudesta "koko inhimillisen olemassaolon aineelliseen perustaan.” (Haila &
Jokinen 2001, 9.)

Seka kansallisella ettd globaalilla tasolla tarkasteltuna muutos ymparistdajattelussa on tuo-
nut yrityksille toisaalta haasteita, mutta toisaalta my6s mahdollisuuksia. Ympariston huo-
mioon ottaminen myos yritystasolla vaatii aivan uudenlaista resurssienkayton tehostamista.
Kestévan kehityksen vaatimukset edellyttavat yrityksiltd osaamista ja asiantuntijuutta kil-
pailukyvyn sdilyttamiseksi. Ammattitaito ympéaristdosaamisessa on yrityksille tulevaisuu-
dessa arkipdivaa, ei endd pelkka kilpailuetua luova menestystekija. Resurssitehokkuuden
parantaminen ja kestavéan kehitykseen pyrkiminen eivat kuitenkaan tarkoita taantumista,
vaan uusien innovaatioiden ja teknologioiden kayttdonottoa seké tehokasta ympéristdosaa-
misen hyddyntamistd. Yritykset voivat resurssitehokkuuteen pyrkiesséan savuttaa mittavia
kustannussaastoja, 16ytdd uusia markkina-alueita ja —mahdollisuuksia, parantaa yritysku-
vaansa sekd kehittdd henkiloston tyomotivaatiota parantuneiden johtamiskaytantdjen myo-
t4. (Linnanen, Markkanen & llmola 1997, 11-12.)

Koko ajan muuttuviin ja kehittyviin ympéaristdosaamisen haasteisiin on syntynyt vastaa-
maan 1900-luvun jalkimmadiseltd puoliskolta l&htien ymparistokonsultointiliiketoiminta.
Konsulttitoiminnan muotoutumista nykyisenlaiseksi liiketoiminnan kentaksi ovat muokan-
neet yhteiskunnallisen liiketoimintaosaamisen monimutkaistuminen, kysynté- ja tarjonta-
pohjaiset tekijat sekd tapakulttuuriset ja taloudelliset seikat. Konsultit tuovat projektiluon-
toisesti yrityksiin sellaista asiantuntijuutta, jota ndma lyhytkestoisesti sill& hetkelld tuntevat
tarvitsevansa. Nain ajankohtainen asiantuntijuus saadaan yrityksen kéyttéon muuttuvien

kustannusten kautta ostopalveluina, eika siihen tarvitse upottaa vakituisia resursseja. "Ky-



synté luo tarjontaa” myods konsulttibisneksessa, eli liiketoimintaa ymmartavat ymparisto-
osaajat pystyvéat kaupallistamaan tietotaitonsa ja menestymaan ymparistobisneksessa. (Ro-
pe 2006, 27-29.)

1.1 Tyon tavoitteet

Konsultoinnista ja asiantuntijapalveluista on tehty paljon tutkimusta alan kehittyessa. Ai-
heesta 10ytyy Kirjallisuutta yleisell tasolla, mutta ymparistékonsultointiin painottuvaa ma-
teriaalia on saatavilla suhteellisen vahén. Ymparistokonsultointia on tutkittu enemmaén Ia-
hinnd kansainvéliselld tasolla. Téssé kandidaatintutkielmassa on tavoitteena selvittad, miten
lisdantynyt ympadristOtietoisuus on vaikuttanut asiantuntijapalveluiden kehittymiseen nykyi-

sen kaltaiseksi liiketoiminnaksi.

Taman tyon perustana on ympéristokonsultoinnin kehittyminen ja mahdollisuudet Suomes-
sa, mutta se perustuu my6s muualla maailmassa tehtyyn tutkimukseen. Tarkoitus on pereh-
tya tarkemmin seikkoihin, jotka muodostuvat avaintekijoiksi pyrittdessa konsulttiyrityksen
menestykseen liiketoiminnassa. Néihin avaintekijoihin tutustuessa péastdan kasiksi asian-
tuntijaliiketoiminnan ydinprosesseihin, jotka mahdollistavat ymparistokonsultointiliiketoi-
minnan kehittymisen ja menestyksekkaan kaupallistamisen myos tulevaisuudessa. Erityi-
sesti tutkitaan kaupallistamisen haasteita ja mahdollisuuksia ymparistdosaamisen néakokul-

masta.



2 YMPARISTOTIETOISUUDEN VAIKUTUS LIIKETOI-
MINNAN KEHITTYMISEEN

Ymparistopolitiikassa voidaan erotella erilaisia toimijoita, joita ovat mm. julkinen valta,
markkinat ja kansalaisyhteiskunta. Toimijat koostuvat esimerkiksi yksittéisista henkil@ista,
yrityksista ja jarjestoistd. Eri toimijoilla on erilaisia rooleja ymparistépolitiikan toimiken-
tassd, eikd toimijoita voi valttamatta jakaa yksiselitteisesti jonkin tietyn toiminnan piiriin.
(Haila & Jokinen 2008, 118.)

2.1 Kuluttajan valta markkinoilla

Ymparisto- ja sosiaalipoliittisessa paatoksenteossa ympadristotietoiselle kuluttajalle anne-
taan yh& varsin keskeinen rooli. Varsinkin mediajulkisuudessa vihreda kuluttaja nahdaan
vahvasti tiedostovana markkinavoimana, joka toiminnallaan ja valinnoillaan pakottaa yri-
tyksié ja koko yhteiskuntaa kohti kestavdmman kehityksen mukaista suuntaa ja vihredmpéa
tulevaisuutta. Julkinen valta onkin ottanut tehtdvakseen heratelld kuluttajia tdssa “markKki-
navoiman” roolissaan pyrkimalla valistamaan ja kannustamaan kuluttajia energiansééston
ja ymparistonsuojelun saralla. Haasteelliseksi kuluttajavalistuksessa julkinen valta on ko-
kenut kuluttajien epduskon omiin vaikutusmahdollisuuksiinsa. (Moisander 2004, 293.)

Kuluttajille markkinoidun vallan liséksi valtioiden ja my6s globaalien markkinoiden ty6n-
jaolla ja toiminnalla on keskeinen rooli nykyaikaisessa yhteiskunnassa. Valtioiden toiminta
on tapa koordinoida ja organisoida suurten joukkojen toimintaa, joiden padméaérind ovat
yhteiseksi eduksi katsotut asiat. Valtion ja esimerkiksi paikallishallintojen tarkeimmat kei-
not yhteiskunnan hallintaan ovat lait ja asetukset. Vaikka valtio edustaa alueellisesti ylinta
vallankéyttod, voi se kuitenkin halutessaan luovuttaa osan paatantavallastaan ylikansallisil-
le organisaatioille, kuten Euroopan unionille. (Haila & Jokinen 2008, 118-119.)



Vaikka julkisen vallan lait, asetukset ja sdaddokset niin kansallisella kuin kansainvélisell&kin
taholta ovat perinteisesti ohjanneet yritysten ympéristéasioiden hallintaa, niiden suhteelli-
nen osuus hallintamekanismina vahenee yleisten markkinoiden kiinnostuessa ympéristoasi-
oista. Lait ja madraykset eivat talldinkaan katoa kokonaan vaikutuskentéstd, mutta ohjaus-
keinona ne jaavét taka-alalle todellisen markkinavoiman siirtyessé kuluttajille. (Linnanen et
al.1997, 14.)

2.2 Julkisen vallan ja kilpailuedun muodostumisen vaikutus

Ymparistonsuojelu on yrityksissa kehittynyt ensin valtionvallan asettamien péatdsten poh-
jalta ja sittemmin kuluttajaldhtéisten markkinavoimien ohjaamina. Ympéristonsuojeluun
kannustaa muun muassa rangaistuksen pelko, joka saattaa seurata jo ympériston pilaamisen
epéilysta. Varsinkin aikaisemmin ympéristonsuojelu nahtiin kustannustekijana, jota pyrit-
tiin minimoimaan l&hinnd puhdistamalla jo syntyneet paastot (ns. piipunpaéteknologia) ja
tayttdmalla juuri ja juuri yrityksen ulkopuolisten sidosryhmien asettamat velvoitteet. Ny-
kyisin on ymmarretty ympdristonsuojelun mahdollisimman hyvan tason tuovan jopa kilpai-
luetua ja tarkoittavan kokonaisvaltaisen prosessin parantamisen ja resurssitehokkuuden
kasvattamisen myota myos lisdéntyneitd tuloja (tai ainakin vahentyneitd menoja). (Linna-
nen et al. 1997, 15.) Michael Porter kannatti jo 1991 teoksessaan ”America’s Green Strate-
gy” (1991) yritysten harjoittamaa ympéristosuojelua liiketoiminnan edistdjanda. Argument-
tina han kaytti syntyvaa win-win-tilannetta, eli seké liiketoiminta ett4 ymparisto hyotyisivéat

ymparistoa sadstdvasta toiminnasta. (Heiskanen 2004, 10.)

Erilaisten ulkoisten sidosryhmien intressit ovat yhda enemman keskittyneet suurilta osin
yritysten ympéristoasioiden hoitotapaan. Téllainen toiminta onkin esimerkiksi resurssite-
hokkuuden mukanaan tuoman liiketaloudellisen hyddyn lisaksi toinen suuri yrityksissé ta-
pahtuvan ympéristotyon perustelu. Asiakkaiden ohella suurta kiinnostusta myods ympéris-
tonékokohdista katsottuna hyvéksyttavasti hoidettuun liiketoimintaan kiinnittdvat huomiota
kansalaisjarjestot, ympéristoviranomaiset sek& sijoittajat, joiden joukosta l6ytyy yha
enemman kiinnostuneita my6s muista seikoista, kuin taloudellisista tunnusluvuista. (Heis-

kanen 2004, 10.) Liikkeenjohto on yha useammin huomannut vihreiden aatteiden savytta-



mén liiketoiminnan kannattavaksi, ja saattaakin painottaa erityisen ekologisia, kestévia ja
sosiaalisesti hyvaksyttyja arvoja sidosryhmaviestinnasséén. Tiedotus, mainonta ja markKki-
nointi saattavat luoda esimerkiksi kuluttajille todellista vinredmman kuvan yrityksen ympa-
ristotyostd. Tata kutsutaan viherpesuksi (greenwashing) ja se on ollut pinnalla esimerkiksi
vihreista arvoistaan tunnetun Body Shopin siirryttyd yrityskaupassa kosmetiikkajéatti
L’Oreéalin omistukseen. (Purkayastha & Fernando 2007, 226-251) Ympdriston kannaltahan
sindnsd on sama, tehdaankd ymparistotyota arvopohjalta vai litketoiminnallisista lahtokoh-
dista, mutta yrityksen maineelle ja imagolle viherpesusta voi julki tullessaan olla suurta

haittaa.

Niin Suomessa kuin muuallakin maailmassa ymparistotietoisuus on noussut vakavasti otet-
tavaksi yhteiskunnalliseksi asiaksi, eika sitd endé pidetd pelkastédan yksittaisten aktivistien
projektina. Paattajat keskustelevat siitd osana muuta yhteiskunnallista paatoksentekoa nor-
maalisti ja sujuvasti taloudellisten ja sosiaalisten kysymysten ohella. Vihredn ajattelun
yleistymisen myota stereotypiat ymparistotietoisesta kuluttajasta ovat laajentuneet huomat-
tavasti. Tyypitellyn ekoihmisen muutos ituhipistd jarkevéksi, moraaliseksi toimijaksi on
laajentanut myds sellaisten yritysten asiakaskenttéd, jotka eivat valttdmatta halua leimautua
aktivistien asiointipaikaksi. (Moisander 2004, 291.)



3 ASIANTUNTIJAPALVELUT KEHITTYVAT VASTAA-
MAAN LITKETOIMINNAN TEHOSTAMISEN HAASTEI-
SIIN

Globalisoituvassa ja entistd monimutkaistuvammassa toimintaymparistossa toimiessaan
yritysten tulee jatkuvasti olla valmiita muutoksiin, nopeisiin ratkaisuihin ja kykenevia hyo-
dyntdmaan avautuvia mahdollisuuksia. Myos kansalliset ja kansainvéliset politiikat, hallin-
tajarjestelmat, maailmantalous ja EU:n saately vaikuttavat toimintaymparistéon ja muok-
kaavat sen reunaehtoja ja siten yrityksien menestymisen edellytyksid. Kyetdkseen vastaa-
maan ndihin ratkaiseviin toimenpiteisiin yrityksilla tulee olla viimeisintd asiantuntemusta

turvatakseen etulydntiasemansa kilpailijoihinsa verrattuna. (Huttunen 2003, 11-12.)

3.1 Asiantuntijuuden ulkoistamisella tehoja ydinprosessiin

Selkeyttddkseen toimintojaan ja pystydkseen keskittymaddn ydinosaamiseensa yrityksen
rajapintaa sidosryhmiin muokataan moniselitteisemmaéksi ja epdstabiilimmaksi. Naihin
toimiin pyritd&dn nykyisin yhda useammin verkostoitumalla yhteistydbkumppaneiden kanssa
ja ulkoistamalla omia, ydintoiminnan ulkopuolelle jaévia toimintoja. Ulkoistamisella pyri-
tdan suuntaamaan yrityksen tarkeimpid resursseja ja kyvykkyyksia kohti ydintoimintaa ja
parantamaan nain mahdollisesti myos kustannustehokkuutta. Esimerkiksi hallinnon toimin-
tojen ja asiantuntijuuden ulkoistaminen antaa yritykselle joustavuutta ja reagointinopeutta
muutoksiin: liséksi kustannusrakenteen muutos kiinteistd kustannuksista muuttuvien kus-
tannusten suuntaan tukee mahdollisuutta reagoida nopeasti muuttuviin tilanteisiin ja mark-
kinasuhdanteisiin. Talloin yritykset voivat hyddyntéa kulloinkin tarvittavaa osaamista vain
silloin, kuin sit4 tarvitsevat. (Lehto & Valkokari 2003, 4.)
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3.2 Konsultointialan kasvu nousujohteista

Asiantuntijapalvelut ovat erittdin tarkeitd talouskasvun indikaattoreita, ja viime vuosina
toimialan kasvuvauhti onkin ollut huimaa. Ylip4atdan palvelualojen osuus lansimaiden
bruttokansantuotteesta alkaa olla reilusti yli puolet, noin 70 %. Varsinkin taloudellisen
taantumakauden aikana teollisuus ei pysty tarjoamaan lisatyopaikkoja eikd séilyttdmaan
vanhoja, kun taas palveluala pystyy takamaan ainakin kohtuullisen ty6llisyyden tason. Lii-
ke-elamén asiantuntijapalveluilla on katalysoiva vaikutus elinkeinoelaméén, sill4 konsult-
tiyritysten toiminnan vaikutukset kerrannaisilmitineen voivat vaikuttaa pitkalle tulevaisuu-
teen. (Lehtinen & Niiniméki 2005, 8.)

Palvelusektorin kasvuvauhdin ollessa nousujohteinen uudet tyOtehtavat syntyvét entista
useammin asiantuntijapalvelutoiminnoissa. NyKyisin suuri osa yliopistoista tai ammattikor-
keakouluista valmistuneista tyollistyy asiantuntijapalvelualan tehtévissa. Niinpd on syyta
olettaa asiantuntijapalveluiden noususuhdanteen jatkuvan voimakkaana myos tulevaisuu-
dessa palvelujen verkkoon digitalisoimisesta huolimatta. Asiantuntijapalvelut ovat usein
jonkinasteista asiakaspalvelua, jota yhakin halutaan hoitaa henkilokohtaisella tasolla. (Leh-
tinen & Niinimaki 2005, 9.)

Alkuun yritykset kayttivat konsultteja vain suuressa hadassé selviytyékseen kriisista ulko-
puolisen asiantuntijan avulla. Konsultit miellettiinkin ”pahanilmanlinnuiksi” yrityksen kay-
tavilla vieraillessaan, mutta bisnesihmisten opittua konsulttien kdyton 1980-luvun jalkipuo-
liskolla myds "hyvan s&an aikana”, tuli asiantuntijapalveluiden kaytosta normaali osa yri-
tyksen tavallista toimintakulttuuria. Tuosta l&htien konsulttiliiketoiminta on toimialana ollut

jatkuvassa kasvussa. (Rope 2006, 23.)

Perusajatukseltaan konsultoinnin tarveperusta on varsin yksinkertainen: kysynta luo tarjon-
taa, ja myos tarjonta luo kysyntad. Jollakin taholla on siis sellainen tilapdinen osaamis-
resurssin tarve, jota ei sisaisesti pystyta tyydyttamaan. Konsultointiin liittyy aina sekd maa-
ré-aikaisuus etta erityisammattitaitoa edellyttdva neuvova palvelu. Konsultointi vastaa yri-
tyksen tai henkilon hetkelliseen asiantuntijuuden tarpeeseen projektiluontoisesti ja ulkopuo-

lisena asiakkaaseen ndhden. Ulkopuolinen konsultoija voi nahda ja kiinnittdd huomiota
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erilaisiin asioihin, kuin vaikka yrityksen sisélld toimiva saman alan asiantuntija. Etaisyys
voi joskus auttaa ndkemdadn selvemmin ja tarttumaan oikeisiin asioihin. (Rope 2006, 21-
22.)
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4 MENESTYNEEN KONSULTOINTITOIMINNAN AVAIN-
TEKIJAT

Aiemmissa luvuissa keskityttiin luomaan selked kuva ja sitd myo6td ymmarrys siitd, miten
ympadristotietoisuuden jatkuva lisddntyminen ja muun muassa sen vuoksi kasvaneet resurs-
sitehokkuuden vaatimukset ovat pakottaneet yrityksia keksiméan uusia keinoja toimintansa
tehostamiseen ja resurssiensa olennaiseen kohdistamiseen. Osittain kysynnén vuoksi synty-
neet asiantuntijapalvelut ja erityisesti 1980-luvun lopulta kasvussa olleet konsultointiliike-
toimet ovat kehittyneet vastaamaan markkinoiden tehokkuusvaatimuksiin ja tarjoavat yri-
tyksille projektiluontoista ajan tasalla olevaa asiantuntijuutta ja tietoa kohdistettuna juuri

kulloinkin tarvittavaan aihealueeseen.

Seuraavassa keskitytddan konsultointiyrityslahtoisesti pohtimaan, mitk& ovat menestyneen
konsultointiyrityksen avaintekijat, eli mista tekijoista koostuvat asiantuntijuuteen perustu-
van liiketoiminnan ydinprosessit ja mik& merkitys palvelualan innovaatioilla on konsultti-

litketoiminnalle.

4.1 Johtotason haasteet asiakkuuksien lahtokohtana

Yrityksen johtamista on joskus verrattu meteorologiaan, silla yhté lailla kyse on tiedon ja
ennusmerkkien soveltamisesta ennakointiin ja jossain maarin jopa ennustamiseen. Johtami-
sessa tosin tiedolliset haasteet ovat vield hankalampia. Kohdatut ongelmat voivat liittya
esimerkiksi oikean kilpailustrategian valinnan vaikeuteen, henkilgston motivointiin tai ym-
paristosuorituskykyyn. Mita pitéisi tehdd, kun resursseja muutoksiin on rajallisesti mutta
sidosryhmaét vaativat prosessien tehostamista, laadukkaampaa yhteiskuntavastuuraportointia
ja tasokkaampaa henkildstdjohtamista. Yksi mainitunlaisten valintatilanteiden perustava
erottava tekijd on tarvittavan ja toisaalta saatavissa olevan tiedon olemus. (Vanhala et al.
1997, 260.)
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Konsulttiliiketoiminnan kasvettua erittdin laaja-alaiseksi toimialaksi viimeisintd kehitys-
vaihetta on ruvettu kutsumaan erikoistumisvaiheeksi tai polarisoitumisvaiheeksi. Nimilla
tarkoitetaan samaa asiaa, eli siirtymistd laaja-alaisesta konsultoinnista (esimerkiksi ympé-
ristokonsultointi) yha kapeampaan ja spesifisempédn osaamissektoriin (esimerkiksi 1SO
14001-jarjestelmat). Nykyiset konsultointitoimistot hamértavatkin rajoja asiantuntijaliike-
toiminnan ja muun liiketoiminnan valilla tarjoamalla pitkalti toimintatoteutukseen suunnat-
tua toimintaa. Rajan hamartyminen ei kuitenkaan ole mitenkdan yllattavaa, silla linjatessa
joitain osaamisteemoja on luonnollisesta ja katevaa jatkaa asian toteuttamiseen. Koska kyse
on periaatteessa yhdesta prosessista, ei ole valttdmatta jarkevad vaihtaa tekijaa toiseksi kes-
ken kaiken p&alinjojen vetdmisen jalkeen. Né&in tiedon jakautuminen pysyy hallittuna eik&
yliméaardisia tietokatkoksia tapahdu. (Rope 2006, 37-38.)

Palvelualojen kasvun jatkuessa ja asiantuntijaliiketoiminnan yleistyessa esimerkiksi aka-
teemisen yrittdjyyden muotona konsultointiyrityksissa lahes jarjestddn odotetaan edessa
olevaa vankkaa, yhé jatkuvaa kasvukautta. Tehdyt tutkimukset tukevatkin vaittaméa kon-
sultoinnin vakiintuneesta asemasta liiketoimintakentéssé sekd vahintd&dn maltillisesta kas-
vusta nyt, kun yritykset ovat oppineet ja tottuneet ostamaan konsulttipalveluja. Toimialan
kasvaessa my0s alalle tulijoiden mé&aré kasvaa, ja siten kilpailu tiivistyy. Liikkeenjohtota-
solle tehdyssa tutkimuksessa havaittiin muutama selked piirre, joiden perusteella he olivat
valinneet konsulttinsa. Osaamisperusta, imago seka brandi ja kansainvéliset ulottuvuudet
toimivat suuressa osassa ratkaisevina tekijoind. Jos osaamisperusta oli erinomainen ja ima-
go seka yrityksella ettd tuotteella moitteeton, hinnallakaan ei katsottu olevan kovin suurta
painoarvoa. Tarkastelu osoittaa konsulttiliiketoiminnassakin siirrytyn osaamisperusteisesta

markkinoinnista aktiivisen myynnin ja brandirakentamisen kenttaan. (Rope 2006, 46-47.)

4.2 Asiantuntijapalveluiden tuotteistaminen myyviksi

Vaikka palvelusektori on kasvanut viime vuosina huimasti niin business-to-business- kuin
kuluttajapalvelujenkin osalta, ei asiantuntijapalveluiden tuotteistamista ja markkinointia
silti voida pitdd Suomessa kovin korkeatasoisena. Tamé johtuu siitd, ettei asiantuntijapalve-

luita ole tarvinnut tai haluttu, eikd aina edes osattu markkinoida. Riittdmé&ton panostus tuo-
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tekehityksessd, tuotteistamisessa ja markkinoinnissa nakyy asiantuntijapalveluiden uudis-
tumis- ja kansainvélistymiskyvyssd. Tdma heijastelee valitettavasti heikon tai miltei ole-
mattoman tuottavuuskehityksen kautta toimialan lisdksi myos koko kansantalouteen. (Leh-
tinen & Niinimaki 2005, 13.)

Konsulttibisneksen ollessa asiantuntija- ja osaamispalvelua ja hajonnan ollessa suurta asi-
akkaan voi olla vaikea hahmottaa tarjontaa kokonaisuudessaan. Konsulttiliiketoiminnan
alalla onkin ensiarvoisen tarkeda osata konkretisoida palvelusuoritus asiakkaalle selkeaksi
kokonaisuudeksi. Tuotteen konkretisoimiseen kuuluu myds selked hinnoittelu niin, ettd
tuote on asiakkaasta haluttava ja konsultille tuottoisa. Tuloksellisiin asiakassuhteisiin pyrit-
tessd kannattaa myos tarkastella yrityksen myynti- ja markkinointiprosessia: loppujen lo-
puksi palvelun kauppaaminen ei juuri eroa tuotteen kauppaamisesta. Normaaleja palvelui-
den ja asiantuntijaorganisaatioiden toimintasisaltdja soveltamalla samat lainalaisuudet pa-

tevat myos konsulttiliiketoiminnassa. (Rope 2006, 91.)

Vaikka palvelujen tuotteistamista pidetaan valilla myos jonkin asteisena muoti-ilmitna,
teoreettisina tuotekuvausten luomisena ja johdon toimintaohjeina, on sen perimmainen tar-
koitus kuitenkin palvelun tuottaman asiakashyddyn maksimointi ja tietenkin asiakaspalve-
luyrityksen tulostavoitteiden mahdollisimman varma saavutettavuus. Palvelujen tuotteista-
minen palvelee myo6s ajankéytén allokointia: henkilOstoresurssien tehostamisella tehtéva-
kent&ssa voidaan kokeneet ammattilaiset siirtdd vaativampiin tehtéviin nuorempien asian-
tuntijoiden pystyessa itsendisesti hoitamaan tuotteistettuja palveluja koskevia tehtavia.
Tyonjako yrityksesséd tehostuu huomattavasti toimintaprosessien ollessa systematisoituja.
(Lehtinen & Niinimaki 2005, 31.)

4.3 Strategia ja osaamisimago

Koko yrityksen strategiasta puhuttaessa tarkoitetaan yleensé kokonaisstrategiaa. Se on koko
organisaation toiminnan juoni, punainen lanka. Liséksi yrityksella voi olla liiketoiminta-
aluekohtaisia strategioita, joilla méaaritetddn vaikka jonkin tietyn tulosyksikoén toimintaa.

Néidenkin ~osastrategioiden” tulee perustua yritysstrategiaan ja tdhdéta sen kanssa samoi-
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hin pddmadriin, eik& selvai rajanvetoa esimerkiksi markkinointistrategian ja kokonaisstra-

tegian valilla ole useinkaan tarvetta tehd&. (Lehtinen & Niinimaki 2005, 20.)

4.3.1 Strateginen perusta konsultointiliiketoiminnassa

Strategian synty liiketoimintayritykselle ei ole vahinko, vaan vaatii taakseen pitk&janteisen
ja hyvin valmistellun suunnittelutyén. Kuitenkin tarkoista suunnitelmista huolimatta val-
miiseen strategiaan ovat vaikuttaneet niin sisdiset kuin ulkoisetkin sidosryhmat. (Grant
2008, 13.) Strategisen linjavedon kolmen padvaiheen avulla voidaan strategian rakentamis-
ta jasentéd ja selkeyttdd. Pddvaiheita ovat strateginen analyysi, strategian maérittely ja lo-
pulta strateginen toimeenpano. Ensimmaéisessa vaiheessa péatetadn kahdesta tarkeimmasta
asiasta: missa toiminnassa halutaan olla mukana ja millaiseksi halutaan kehittya? Strategian
laadinnan aikana tulee vastata moniin erilaisiin, osin paallekkaisiinkin kysymyksiin, mutta
keskeistd koko prosessissa on perusteltujen valintojen tekeminen. (Lehtinen & Niinimé&ki
2005, 24-25.)

Strategiassa muun muassa maaritelld&n yrityksen visio, eli mita yritys voisi parhaimmillaan
olla, sek& missio, eli mik& on peruslahtokohta yrityksen olemassaololle. Liiketoimintamal-
leilla pyritadn kehittdm&&n polkuja, joita edeten on tarkoitus saada aikaan liikevaihtoa ja
voittoa. Tehdyt strategiset paatokset ovat merkittévid, suuria péatoksid, jotka vaikuttavat
koko organisaatioon tai ainakin suureen osaan siitd. Ne syntyvét osin vuorovaikutuksessa
toimintaympariston kanssa, eli vaikka strategia on yrityksen omia padmaariad maérittava
linjanveto, ei se tarkoita, ettd se voisi luoda linjansa muista piittaamatta. Merkittavien valin-
tojen tekeminen vaatii sitoutumista niin johtotasolta kuin henkildstéltakin, ja paatosten ol-
lessa luonteeltaan pitkdikaisid, on huomioitava tarkasti myds toimialariippuvuus seké tuot-
teiden tai palveluiden odotettavissa olevat elinkaaret. Jo strategian laadinnan aikana on tar-
kedd dokumentoida kehitysprosessia ja varsinkin valmiita suunnitelmia, jottei tarked tieto
I0ydy vain yhden ratkaisevan tarkean henkilon paan sisalta. Edelld mainittu on ongelmana
varsinkin pienissa, yhden tai kaksi henkilda tyollistavissa yrityksissd, joita on esimerkiksi

suurin osa konsultointiyrityksista. (Grant 2008, 340.)
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4.3.2 Osaamisimagon luominen: brandina brandien joukossa

Konsulttibisneksessé brandin luominen ei juuri eroa muiden toimialojen brandin rakennus-
tyostd. On kuitenkin olemassa muutamia vain kyseenalaista toimialaa koskevia erityispiir-
teitd. Konsulttiyhtion imago voi perustua kolmeen tekijaan, joita ovat yritysbrandi, tuote-
brandi tai henkil6brandi. (Rope 2006, 104.)

Yritysbrandin ollessa kyseessa yrityksell& itsellddn on jo niin vahva osaamisimago, etta jo
konsultin takana olevan yrityksen nimi takaa asiakkaalle tarjotun palvelun olevan koko siita
maksetun hinnan arvoinen. Vahvan yritysbrandin rakentaminen konsulttiliiketoiminnassa ei
eroa muiden brandien rakentamisesta millaan tavalla, mutta siind keskeisimmaksi tekijéksi
nousee selked erikoistuminen johonkin tiettyyn lohkoon ja se, ettd taustalla on edellytyste-
kijana todellinen huippuosaaminen. Pelkk& ammattilaisuus ei siis riitd timan toimialan yri-

tysbrandiin, vaan siihen tarvitaan todellisen huippuammattilaisen leima! (Rope 2006, 104.)

Tuotebrandiperusteisuus ei ole konsulttiliiketoiminnassa kovin yleista, silla palvelun tuot-
teistamisesta huolimatta tuoteperusteinen markkinointi saattaa tehda tuotteen elinkaaresta
huomattavan lyhyen. Sen sijaan viimeinen, eli kolmas luokitteluperuste konsulttiyritysten
brandin rakentamiselle on kaikista yleisin ja suosituin: henkilébrandiin nojautuvien yritys-
ten lista on pitkd alkaen esimerkiksi Jari Sarasvuosta ja paattyen kansainvalisestikin erittain
tunnettuihin Philip Kotleriin ja Michael Porteriin. Téllainen henkil66n pohjautuva brandaus
kertoo vahvasti sen, ettd konsulttiliiketoiminnassa henkilokohtaisilla kyvyilld on suuri mer-
kitys. Yleisyys tekee henkilobrandauksesta helpon valinnan pienemmillekin konsulttiliike-
toimintayrityksille, vaikkakaan vahvaan henkiléimagoon tarvittavia kannuksia, eli resursse-
ja ja kyvykkyyksid, ei 16ydy laheskédan kaikilta konsulttibisnekseen ryhtyvilta. (Rope 2006,
105.)
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4.4 Innovointivoima jatkuvan kehittymisen edellytyksena

Innovointi toimintana on kehittynyt tehostuneen tuotekehityksen pohjalta 1ahinné lansimai-
den alueella globalisaation ollessa yksi suurimmista vaikuttavista tekijoista. Nykyisin inno-
vaatio jo sanana on trendikas ja ldhes jokainen yritys yrittdd olla omien sanojensa mukaan
innovaatiojohtaja tai ainakin pyrkii nopeasti tehostamaan omaa innovointikulttuuriaan. Te-
hokas ja osaava innovaatiojohtaminen onkin erittdin tarkedd yritysten jatkuvan kehittymi-
sen ja kilpailuedun saavuttamisen kannalta. Saavuttaakseen kilpailuetua tuovan innovointi-
kyvyn yritys tarvitsee asiaan sitoutuneen johdon sekd oman innovaatiostrategian, jonka

avulla linjataan omaa innovointiin tdhtdavaa toimintaa. (Apilo et al. 2007, 13-16.)

4.4.1 Innovointi palveluyrityksissa

Innovointi ei koske en&da vain esimerkiksi teknologia-alan yrityksid, vaan tehokkuuden ja
Kilpailuedun saavuttamisen vaatimukset ovat tulleet osaksi myos palvelualan liiketoimintaa.
Innovoivalle palvelualan yritykselle keskeisia haasteita ovat asiakkaan arvoprosessien ja
verkostojen ymmartaminen. Innovoinnissa luovuus on yksi avaintekija, mutta ainutlaatui-
suuden saavuttaakseen yrityksen tulee hallita palvelukokonaisuuden hinnan, laadun ja toi-
mitusajan muodostaminen. Moneen suomalaiseenkin yritykseen osuva kuvaus innovaatio-
toiminnan kehittymisestd kulkee seuraavasti: ensimmaiseksi hallitaan oikealla tavalla yhden
ydinteknologian ympadrille ker&antyneet resurssit, jonka jalkeen edetddn verkostoja apuna
kayttden asiakkaan ymmaértamiseen ja ohjauksen kehittdmiseen. Innovatiivisuuteen péaas-
tdan, kun vield selkeytetddn tavoitteet ja opitaan johtamaan kyvykkyyksid ja osaamista.
(Apilo et al. 2007, 15-17.)

Palveluinnovaatiot saavat aikaan tyonjakoa muuttavia prosesseja yritysverkostoissa seka
markkinoilla yleisesti. Palveluliiketoiminnan ydinprosessina on tukea asiakkaan arvonluon-
tia. (Apilo et al. 2007, 41) Verkostoituminen palvelee avointa ja onnistunutta innovointi-
kulttuuria, mutta innovaatioiden tuottamiseen tarvitaan myos yhteisty6té ja systemaattista
tyontekoa myos asiakasyrityksen kanssa. Verkostojen arvonluonnissa yhteistyota tekevét

yritykset tunnistavat sellaiset tekijat, jotka tuottavat eniten arvoa sidosryhmille ja mukana
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oleville yrityksille ja jotka siten parhaiten mahdollistavat ja edesauttavat menestyksen syn-
tyd. Tekijoiden tunnistamisen jalkeen arvioidaan, miten haluttu arvo onnistutaan kaytan-
ndssa luomaan omalla toimintaverkostolla. Arvonluonnin mallintamiseen ja hallintaan on

kehitetty paljon erilaisia tydkaluja ja menetelmid. (Haahtela & Malinen 2007, 25.)

Kéytannossé palveluliiketoiminnassa otetaan osaa asiakkaan arvonluontiin yksittaisté asia-
kaspalvelukertaa laajemmin. Verkostoissa tapahtuva palveluliiketoiminta onkin luonteel-
taan systeemistd, ja se ndkyy myos loppuasiakkaan suuntaan innovaatioprosessin eri vai-
heissa. Alussa on tyypillista hakea tukea ja kehitysapua ideoihin: niin sanottu tuotekehitys
tapahtuu siis asiakasl&htoisesti, kun taas tuoteinnovoinnille on tyypillista edeté tarkoin var-
jellun tuotekehityksen suojissa melkein valmiiseen tuotteeseen saakka ennen pilotointia
asiakkaan kanssa. Palveluliiketoiminnan mallista voitaisiin puhua interaktiomallina, jossa
tuotteen eli palvelun kehitys asiakkaan kanssa on iteratiivista. Tuotekehityksen vastavuo-
roisuudesta johtuen palvelujen innovointi onkin usein tehokkaimmillaan avoimissa ja hy-

van luottamussuhteen omaavissa verkostoissa. (Apilo et al. 2007, 41)

4.4.2 Asiakkuuksien merkitys kehittymisessa ja innovoinnissa

Luottamuksen merkitys korostuu varsinkin palvelutuotteen kehityksen aikana, jolloin asia-
kas ndyttelee yhteistydssa aktiivisen toimijan roolia. Koska asiantuntijayrityksen on tyos-
séan onnistuakseen ymmarrettdva asiakkaan arvonluontiprosessia ja myos tulevaisuudessa
tapahtuvaa strategista sijoittumista, joudutaan prosessin aikana kéasittelem&an usein asiak-
kaan arkaluontoisia ja salaisiakin tietoja. Usein palveluliiketoimintaa harjoittavilla yrityk-
silld onkin pitk&aikaisia avainasiakkaita tai ydinasiakkaita, joiden kanssa yhteistyodssa kehi-
tell&4&n ideoista innovaatioita. Luottamus on jo syntynyt nédiden asiakkaiden ja yrityksen
valilla niin vahvaksi, ettd kaiken kaikkiaan hedelmallisen yhteistyon voidaan odottaa jatku-
van satunnaisista tuotekehityksellisistd epdonnistumisista huolimatta. Muut asiakkuudet
ovat luonteeltaan joko kasvavia avainasiakkuuksia tai lyhytaikaisia vierailijoita. (Apilo et
al. 2007, 43.)
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Verkostoissa toimiessa yhteisten pddmaérien muistamisen tarkeys korostuu. Menestyksekéas
palveluliiketoimintainnovaatio vaatii myds uudenlaisen liiketoiminta- ja ansaintalogiikan
kehittdmistd sekd strategisen markkina-asemoinnin tietdmysta. Eri osapuolten nakdkannat
on otettava huomioon tuotteen kehitystyossa, jotta strategisen yhteistydn hyddyt nousisivat
mahdollisimman suuriksi ja synnyttéisivat innovaatioita niin tuote- kuin liiketoimintaken-
tassakin. Yleisesti onkin esitetty, ettd yritysyhteisty0 verkostoitumalla sekd muilla yhteis-
ty6tyokaluilla edesauttaa yrityskulttuurin innovatiivisuutta ja yritysten nopeampaa oppimis-
ta. (Apilo et al. 2007, 42-44.)

4.4.3 Innovointi ymparistékonsultointiyrityksessa

Ymparistokonsultointi on usein strategista liikkeenjohdon neuvonantoa ekotehokkuuteen
pyrkiville yrityksille. Ymparisténakokohtia parantamalla pyritddn saamaan aikaan kilpai-
luetua asiakasyrityksessa toisiin alalla toimijoihin ndhden. Ymparistokonsultoinnin alalla
korostuukin selvésti innovointi ja uusien tekniikoiden ja menetelmien aktiivinen hakemi-
nen. Konsultoinnin ollessa projektiluontoista tyota rajoittavat usein tiukat aikarajat seké
kustannustehokkuuteen pyrkiminen. Liséksi ympéristdolosuhteet ja sidosryhmien vaati-
mukset saattavat vaihtua projektien valilla, joten innovaatiot ja niiden tehokas johtaminen
nousee konsultointiyrityksen puolelta tdrked&n asemaan asiakassuhteen ja kulloisenkin toi-

meksiannon onnistumiseksi. (Laakso 2006.)

Innovoinnin tehokkuuden varmistamiseksi ympéristokonsultointialalla onkin pidettava ylla
tiiviit suhteet sidosryhmiin, kuten asiakkaisiin tarpeiden, toiveiden ja rahoituksen vuoksi
sekd viranomaisiin, jotta voidaan varmistaa uusien tekniikoiden hyvéksyntd, vaatimukset ja
lainsdadannon kehityssuunta. Toimivat yhteydet myos tiedeyhteisdihin ja erilaisiin kehitys-
organisaatioihin ovat tarkeitd uusien ideoiden ja innovaatioiden tukemiseksi. (Laakso
2006.)



20

5 LIIKETOIMINTAKENTAN MAHDOLLISUUDET YMPA.-
RISTOOSAAJILLE

Ympariston ollessa yha tarkedmpi osa tavallistenkin ihmisten maailmankuvaa joutuvat yri-
tykset yhé& suuremmissa maarin kiinnittdamaan huomiota ymparistdseikkoihin ja — vaikutuk-
siin. Ymparistonsuojelu ja huomioon ottaminen ovat jo osa yritysten perusprosesseja. Ku-
ten jo edelld on todettu, kasvaneet resurssitehokkuuden vaatimukset ovat pakottaneet yri-
tykset keskittymé&&n vain ydinprosessiensa tehokkaaseen toteuttamiseen karsiakseen yrityk-
sen toiminnalle epéoleellisia kuluja ja turvatakseen siten osaltaan menestymisen toimialal-
laan. Ulkoistettujen hallintotason toimintojen lisdksi yha useammin my6s ymparisténsuoje-
lu on hoidettu alihankinnan kautta. Ulkopuolisilla ympéristdosaajilla on hallussaan ajan-
kohtaisin tieto yrityksiin vaikuttavasta, nopeastakin muuttuvasta ympéristolainsdadannosta,
direktiiveistd ja normeista. N&in yrityksen ei tarvitse kédyttda resursseja oman ymparisto-
henkildston jatkuvaan kouluttamiseen, mutta se voi silti saada haltuunsa uusimman tiedon

ja alan vaatimukset.

Konsultointialan ollessa jatkuvassa kasvussa myos alan yrityksid perustetaan entista her-
kemmin. Akateeminen koulutus antaakin hyvén teoreettisen pohjan konsultointitehtavissa
toimimiseen. Akateemisesti koulutetut henkil6t eivat kuitenkaan ole tavallisesti ryhtyneet
yrittdjiksi heti, vaan usein vasta, kun kannuksia ja ideoita on ensin hankittu tyoelamésta.
Oman asiantuntijuuden kaupallistaminen yritt4jyyden voimin on ajankohtaista vasta, kun
tyokokemusta on kertynyt muun tydnantajan palveluksesta, silld usein yrittdmisen ideat

eivét liity pelkastaan opiskeltuun alaan ja sen teoreettiseen pohjaan. (Uusitalo 2007.)

5.1 Ymparistoliiketoiminnalla menestysmahdollisuudet nyt ja tulevai-
suudessa

Suomea pidetddn monessa suhteessa puhtaiden teknologioiden, ymparistotietoisuuden ja

ympadristoliiketoiminnan mallimaana. Perinteisten tekniikan alan yritysten eldessa murros-
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vaihetta ymparistoliiketoiminnasta ennustetaan Suomen viennille uutta veturia ja kivijalkaa.
Ymparistoliiketoiminta on kuitenkin suppeimmillaankin madriteltynd laaja-alainen kasite
sen kattaessa asiantuntijapalveluiden lisdksi myds konkreettisemmin ymmarrettavat yrityk-
set aina perinteisempiinkin tekniikan alan yrityksiin, mikali ndmaé vain kéyttavat tuotannos-
saan puhdasta tekniikkaa (cleantech). Laajaan toimialaan vaikuttavat niin normatiiviset
kuin maantieteellisetkin mahdollisuudet ja haasteet. (Viitamo & Hermesniemi 2006.)

5.1.1 Kulutuksen tarveldhtoisyys mahdollisuutena liiketoiminnassa

Yritysten ymparistonsuojelutoimenpiteet ovat ympéristoherétyksen jalkeen kehittyneet tuo-
tantokeskeisyydestd tuotekeskeisyyteen, eli tuotannon aiheuttamien ympéristovaikutusten
arvioinnista on siirrytty tarkastelemaan tuotteen koko elinkaaren aikaisia vaikutuksia. Nii-
hin pyritdan vaikuttamaan ja niit4 koetetaan véhentaa lukuisin eri keinoin materiaalien va-
linnasta ja hankinnasta aina tuotteen loppusijoitukseen tai uusiokayttoon liittyvilla ratkai-
suilla. (Linnanen et al. 1997, 16-19.)

Pelkka elinkaaren aikaisten vaikutusten tarkastelu ei endd kuitenkaan riit4, vaan kestavan
kehityksen mukaisesta kulutuksesta huolimatta menestymaan pyrkivien yritysten on ajatel-
tava asioita uudella tavalla: minka funktion yrityksemme tuote pyrkii toteuttamaan? Oival-
taminen perustuu ajatukseen, jonka mukaan asiakas ei ole varsinaisesti kiinnostunut itse
tuotteesta, vaan sen suorittamasta toiminnosta. Esimerkiksi asiakkaan ei tarvitse ostaa au-
toa, mikéali han vain tarvitsee kuljetusta. (Linnanen et al. 1997, 19.) Ekologisen ja ymparis-
toystavallisemman ajattelun pohjalta onkin syntynyt uusia liikeideoita esimerkiksi autoi-
luun: yhteisautoiluun perustuvat yritykset tarjoavat asiakkaidensa kayttoon erilaisen auton
aina vaihtuvan tarpeen mukaan. Kayttdjad maksaa pienen liittymismaksun jalkeen auton
kaytosta vain kayttokulut sen sijaan, ettd omistaessaan itse autonsa maksaisi huomattavat
Kiintedt kulut varsinaisten kaytosta aiheutuneiden kulujen liséksi. (Hockerts 2007, 252-
257.) Sama tarveldht6isyyden idea toimii myods yritysten vélisesséd kaupankaynnissa mah-
dollistaen aivan uudenlaisten palvelukonseptien kehityksen esimerkiksi innovatiivisille ja

ennakkoluulottomille asiantuntijayrityksille.
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Yritysten ei tule kokea muutosta uhkana. Parhaat menestymismahdollisuudet pystytdankin
ottamaan irti juuri murrosvaiheessa, jolloin kilpailuedun lisédminen muihin alan toimijoihin
nahden on potentiaalisinta. Tarvekeskeisyydelle on tyypillista kulutustottumusten ja toimin-
tarakenteiden voimakas muutos, jolloin yrityksenkaan ei ole kannattavaa syytaa rajallisia
resurssejaan suuren tuotemaaran tuottamiseen. Sen sijaan vaihtoehtoisten ja innovatiivisten
palvelukokonaisuuksien kehittdmiseen panostaminen auttaa yritystd menestyméan liiketoi-

mintakentéssdan myos tulevaisuuden muutoksissa. (Linnanen et al. 1997, 19-20.)

Ymparistoasiantuntijayrityksille kulutusprosessin muuttuminen tarvekeskeiseksi avaa uusia
ovia ja mahdollistaa levidmisen yha laajemmille liiketoiminnan kentille yha uusien yritys-
ten ollessa pakotettuja keskittdmaan huomionsa myds ympéristonakokohtiin. Korostuneet
resurssitehokkuuden vaatimukset yhdistettynd murroksessa menestymiseen vaadittaviin
asiantuntijuuden tarpeisiin pakottavat yritykset turvautumaan ulkoisten asiantuntijoiden
palveluksiin. Tdm& osaltaan vaikuttaa edistavésti ympéristoasiantuntijuuden kaupallistami-
sen liiketoimintamahdollisuuksiin, mutta mydsk&an ymparistokonsulttiyritykset eivat jaa
murroksen ulkopuolelle. Ne joutuvat yhté lailla panostamaan sosiaalisiin innovaatioihin ja

muokkaamaan palvelukokonaisuuksiaan.

5.1.2 Kotimaiset erityispiirteet ja globaalit mahdollisuudet

Suomessa on perinteisesti ollut vahva osaaminen ymparistoasioissa erityisesti metsateolli-
suuteen liittyvilla aloilla. Metséteollisuuden ympéristéteknologioihin keskittyneet asiantun-
tijapalvelut ovatkin kehittyneet nykyisin yhdeksi vahvimmista ymparistoliiketoiminnan
aloistamme. Metséteollisuuden kasvunakymien heikkous kuitenkin rajaa kasvun ja viennin
mahdollisuuksia my6s asiantuntijapalveluissa. Gaia Group Oy:n ja GreenNet Finland ry:n
Sitralle (Suomen itsendisyyden juhlarahasto) tekemassa toimialatutkimuksessa metsateolli-
suuden ymparistoteknologioihin liittyvan asiantuntijuuden lisaksi muita suomalaisia, vien-
nin kannalta potentiaalisia erityisosaamisalueita olivat jatteiden ja jatevesien kaésittely,
energiantuotannon polttoteknologinen osaaminen sek& bioteknologian ymparistésovelluk-
set. Kotimaista osaamistasoa arvioitiin kahden muuttujan avulla: toimialan osaamistasoa ja

innovatiivisuutta verrattiin kyseisen toimialan maailmanmarkkinoiden kasvuvauhtiin. Met-
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séklusterin markkinoiden kasvuvauhdin ollessa hidasta p&dasiallisiksi vientimahdollisuuk-
siksi nousivat asiantuntijuus ja osaaminen biojatteiden kasittelyssé ja ongelmajatehuollossa.
(Viitamo & Hermesniemi 2006.)

Ymparistoosaamisella ja -liiketoiminnalla on térked rooli ympéristbongelmien ratkaisemi-
sessa sekd kansallisella ettd globaalilla tasolla. Euroopan unionin ja muiden kansainvélisten
yhteisojen ja yhteistydmuotojen my6td Suomella ja suomalaisilla ympéristoalan asiantunti-
joilla on erinomaiset mahdollisuudet liiketoimintansa kasvattamiseen. Suomen hyvéa maine
ymparistotietoisena maana voi edesauttaa vientid, mutta toistaiseksi sitd ei ole hyddynnetty
tarpeeksi. Julkisella sektorilla on tass& toki oma roolinsa ja yksittdisen asiantuntijayrityksen
vaikutusmahdollisuudet viennin lisddmiseen ovat rajalliset. Ympéristoliiketoiminnan maa-
ilman markkina arvo oli kuitenkin jo vuonna 2006 600 miljardia euroa ja osuus kasvaa jat-
kuvasti. (Ymparistoministerio 2006.) Suomesta Eurooppaan ja erityisesti Venajalle suun-
tautuva asiantuntijuuden vienti esimerkiksi jatevedenkasittelyssa ja ongelmajatehuollossa

on osoittanut erityisen voimakasta kasvua vientisektorilla. (Ympdristoministerié 2007)

5.2 Menestyneen ymparistoliiketoiminnan keskeisimmat haasteet

Vaikka ympéristalan asiantuntijoilla on konsulttialalla hyvat kasvunakymat, on alalla me-
nestymiselle luonnollisesti olemassa my6s omat haasteensa. Yhden keskeisimmistd haas-
teista kotimarkkinoilla levidamiselle tuovat maantieteelliset tosiasiat: Suomessa alan koti-
markkinat ovat hajanaiset niin maantieteellisesti kuin kuvainnollisestikin. Harvaanasuttuna
maana niin tietopddoma kuin potentiaaliset asiakkaatkin ovat padédkaupunkiseudun keskitty-

maa lukuun ottamatta hajaantuneet myds maakuntiin. (Pantsar-Kallio 2007.)

Asiantuntijaliiketoiminnan ollessa ymparistéalalla verrattain uutta liiketoimintaa, on ala
kehittynyt ja mennyt eteenpdin toistaiseksi omalla painollaan uutuudenviehatyksensé ja
jonkinasteisen trendikkyytensakin turvin. Naisté syista alan kotimarkkinat ovat vield kehit-
tyméttdmat uusien innovaatioiden kayttdonotossa niin uusien teknologioiden kuin palve-
luinnovaatioidenkin suhteen. (Pantsar-Kallio 2007.) Innovaatioiden heikko hyddyntaminen

nékyy suomalaisen ymparistdasiantuntijuuden tasossa: muutamia yksittdisia toimialan kér-
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kiyrityksid lukuun ottamatta keskimdaréinen kotimainen osaaminen nopeimmin kasvavilla
ympdristdosaamisen aloilla on kokonaisuudeltaan vain kansainvalista keskitasoa. Vastaa-
vasti korkeamman osaamisen, eli ylimman asiantuntijuuden alojen maailmanmarkkinoiden
kasvu on Suomessa keskimaarin hidasta. (Viitamo & Hermesniemi 2006.) Tastd voidaan
paéatelld alan olevan Suomessa ymparistdasiantuntijuuden suhteen keskimaarin sulkeutunut:
asiantuntijuuden vientipotentiaalia ei vield hyddynnetd laajassa mittakaavassa, mutta toi-

saalta sitd ei joitain poikkeuksia lukuun ottamatta juuri tuodakaan.

5.3 Tyokalut haasteista selvidmiseen

Merkittdvimmista ymparistdasiantuntijuuden ja koko ympéristoliiketoiminnan alan haas-
teista selvidmiseen ja niiden k&&ntdmiseen mahdollisuuksiksi on kehitetty tyokaluja. Alan
kasvua sek& Suomessa ettd kansainvaliselld tasolla on perustettu tukemaan erilaisia hank-
keita. Hajallaan ympari maata olevan tietotaidon mukanaan tuomia haasteita yritetdan mi-
nimoida fokusoimalla osaamiskeskuksia. Tamé ei tarkoita ainoastaan péékaupunkikeskei-
syyttd, vaan myods maakuntiin perustetaan osaamiskeskittymid, kuten Teknia Kuopiossa ja
Oululnnovations Oulussa. My6s Lahti ja Uusimaa ovat tiiviisti mukana ympéristoklusterin
kehityksessd, jonka perusperiaatteena on tehostaa ja yleistdd huippututkimuksen, ymparis-
tbosaamisen ja liiketoiminnan synergioita. Hankkeen tueksi on perustettu OSKE -
ympadristoliiketoiminnan klusteriohjelma. Ohjelman tarkoituksena on luoda ympaéristoliike-
toiminnan alalle 1500-2000 uutta typaikkaa ja noin 50 uutta merkittdvad ymparistdinno-

vaatiota vuoteen 2013 mennessa. (Pantsar-Kallio 2007.)

Asiantuntijapalveluiden toimialaa voi kehittdd kuten muitakin toimialoja nykyaikana: ver-
kostoitumisen hyodyt patevat myds palveluliiketoiminnassa. Uusien referenssi- ja pilotoin-
tiymparistdjen synnyttdminen esimerkiksi tietoverkostoja hyddyntamalla palvelee tehokasta
tiedonjakoa ja resurssien vapauttamista ja kohdistamista oleellisiin asioihin. My®ds yritysra-
kennetta kehittdméall4 voidaan paasta tutkitusti erinomaisiin tuloksiin, kun erikokoiset yri-
tykset verkostoituvat hyddyntdmaan toistensa hyvia puolia ja jakamaan riskeja. Yritysra-

kenteen ohella palveluliiketoiminnan ollessa kyseessa koko toimialan ja sen tuotantoraken-
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teen tulisi alkaa kehittymdédn vastaamaan tarveldhtiseen kuluttamiseen tuoteldhtdisen ajat-

telun sijasta.

Kansainvélista avoimuutta ymparistdasiantuntijapalveluiden ja —tutkimuksen piirissa koros-
tetaan jatkuvasti tyokaluna alan kehittymiseksi ja varsinkin tehokkaan innovointikulttuurin
synnyttamiseksi myds palvelualoihin luokiteltavassa asiantuntijaliiketoiminnassa. Kansain-
valisen yhteistyon tehostumista niin tutkimuksen kuin varsinaisen liiketoiminnankin kes-
kuudessa pidetddn vélttdmattomana avaimena toimialalla menestymiseen. Suomessa ympa-
ristéliiketoiminta-alaa yritetddn kasvattaa myos houkuttelemalla ulkomaisten investoijien
mielenkiintoa. Rahoitusta tavoiteltaessa Suomen maine ja imago ymparistotietoisena toimi-
jana ja maana korostuu entisestédan. Kansainvélisessa yhteistydssa piilee jatkuvan kasvun ja
menestymisen mahdollisuudet, silla globaalisti ympéristoliiketoiminnan liikevaihdon arvo
on noin 600 miljardia euroa, kun vertailun vuoksi koko Suomen liikevaihto on noin 5 mil-

jardia euroa. (Pantsar-Kallio 2007.)

5.4 Case-tarkastelu: Finnish Consulting Group

Finnish Consulting Group-konserni (FCG) on Efekon, Suunnittelukeskuksen ja Helsinki
Consulting Groupin yhteenliittyma. Verkostoitumisesta alkaneen yhdistymisen taustalla oli
halu keskittdd monialaista osaamista, parantaa yhtididen menestysmahdollisuuksia ja raken-
taa suomalaisen konsultti ja koulutustoiminnan uskottavuutta myds kansainvalisessé toi-
mintakentéssa. (Méki 2007.)

FCG teki ensimméisen tdyden toimintavuotensa vuonna 2006. FCG on tietoisesti ja tarkoi-
tuksellisesti alkanut rakentaa alalle uutta brandia keskittdméalla osaamistaan ympéristékon-
sultointiin seka suuntaamalla toimintaansa entistd enemman ulkomaille, kuitenkin yrityksen
perustan pysyessa Suomessa ja taaten ndin kotimaisille asiakkaille suomalaisen asiantunti-
juuden vaihtoehdon. Konserni tarjoaa tiivistettyd ydinosaamista maank&yton, ymparisto-
osaamisen ja litkenteen alalla. (Maki 2007.)
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Vuonna 2006 FCG:n liikevaihto oli 66 M€, josta juuri ympéristokonsultoinnin osuus muo-
dosti 58 %. Liikevaihdosta suurin osa tuli EU-maiden alueilta. FCG:n t&ht4&kin toimintansa
laajenemisessa nimenomaan ulkomaille ja erityisesti tulevien EU-maiden suuntaan, silla
konserni haluaa olla ensimmaisten joukossa viemassa suomalaista ymparistéosaamista
maailmalle. (Maki 2007.)
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6 JOHTOPAATOKSET

Ymparistokonsultointiin toimialana péatevat samat menestymisen reunaehdot, kuin asian-
tuntijaliiketoimintaan yleensékin. Syva toimialan ymmartdmys korostuu erityisesti, silla
asiantuntijan kauppatavarana toimii nimenomaan asiakkaan omaa tietdmystd parempi ja
tarkempi tieto joltain kapealta ja spesifiselté alalta. Asiantuntijan on siis oltava koko ajan
tietoinen esimerkiksi normatiivisista, omaan alaansa vaikuttavista muutoksista, kilpailijoi-
den liikkeistd ja innovaatioista. Konsultin on pystyttava tarjoamaan uusin tieto asiakkaalle
projektiluontoisesti selkedssa, kompaktissa paketissa. Palvelulahtdiselle liiketoiminnalle
ominaisesti my6s konsulttibisneksessa korostuvat imago- ja henkilébrandi sek& palvelun
sujuvuus ja yhteistydn onnistuminen. Konsultin ja asiakkaan valinen luottamus onkin en-
siarvoisen tarkedaa yhteistyon onnistumiseksi ja asiakassuhteen jatkamiseksi myds tulevai-
suudessa. Pitkédkestoisella avainasiakkuudella saavutetaan parhaat tulokset molempien osa-
puolien kannalta: asiakas saa huippuosaamista joutumatta kiinnittdmaan siihen huomattavia
Kiinteitd resurssejaan ja asiantuntijayritys pystyy kehittdm&én omaa palvelutarjontaansa yha

paremmin asiakkaan tarpeita vastaavaksi.

Tuotekonseptinsa kehittdmistydsséd konsultointiyritys voisi kayttdd entistd joustavammin
hyvéksi myos perinteisistd sidosryhmistd poikkeavampia kanavia uusimman tiedon hank-
kimiseksi ja tulevien trendien tunnustelemiseksi. Erilaisilla ympéristojarjestoilla on usein
olennaista tietoa ympéristdasenteiden muutoksen suunnasta, ja loppujen lopuksi juuri jon-
kin asteiset aktivistiryhmittymaét pistavat vireille kampanjoita ja tempauksia myds muiden
kuluttajien herattelemiseksi. Tehostamalla yhteisty6td néiden epakonventionaalistenkin
sidosryhmien kanssa ympaéristokonsultointiyritys voi saada aikaan hyvinkin hedelmaéllisen
ja molempia osapuolia kannattavan toimintakulttuurin voimakkaasti asenteita ja ajatuksia

muokkaamaan pyrkivén kansalaisryhmaén tai -ryhmittyman kanssa.

Kulutuksen muuttuminen yleisesti tarveldhtdiseen suuntaan muokkaa myaos erityisesti ym-
péristbasiantuntijayritysten tarjoamaa ja myods kysyntdd kahdellakin tavalla. Ensinnakin

kuluttajien toimiessa suurena markkinaldhtoisen vallan lahteina yritykset yleensa joutuvat



28

panostamaan yritysvastuuseen ja huomioimaan sidosryhméviestinnasséan erityisesti ympa-
ristdasiat entistd tehokkaammin. Tamé lisda ymparistokonsulttien kysyntaa, silla resurssite-
hokkuuden vaatimusten ansiosta yritykset panostavat vain omiin ydinprosesseihinsa eivatka
sido resursseja pysyvasti vakinaisen ymparistoasiantuntijan palkkaamiseen. Toisaalta tarve-
l&htoinen ajattelu leviad myos business-to-business-toimintaan juuri ulkoistamisen muodos-
sa: miksi hankkia osaaja itselleen, kun tarvitsee vain asiantuntemusta vaihtelevasti? Kon-
sulttiyritysten tulee huomioida tdma kehittdmalla palvelutarjontaansa mahdollisuuksien
mukaan myos entistd enemman projektilahtoiseen ja lyhytkestoiseen tydskentelyyn tahtaa-

vaan suuntaan.

Yritysvastuun ja sidosryhmaéviestinnan tarkeyden korostuminen tukee edelleen ymparisto-
konsultointiyritysten kysynnan jatkumista myds tulevaisuudessa. Sidosryhmista kuluttajat
ovat markkinoihin voimakkaasti vaikuttavan kayttdytymisensa ansiosta tarkedssa asemassa,
mutta koko litketoiminta-alan kasvua ajatellen ymparistotietoisten sijoittajien houkuttelu on
merkittava askel kohti huomattavampaa laajenemista niin kotimarkkinoilla kuin kansainva-
lisellakin tasolla. Vihredt arvot huomioivia sijoittajiakin kiinnostavat kuitenkin pé&osin
yritykseen liittyvét faktat, kasvunakymat ja tuottomahdollisuudet, joten asiantunteva ja te-
hokas ympéristomarkkinointi on ensiarvoinen tiedotuskanava myos sijoittajien suuntaan.
Tama koskee sekd konsultointiyrityksid, ettd niiden asiakaskuntaa. Pohdittaessa sijoittajien
merkitysta ympéristéasiantuntijayrityksen kannalta on sen sidosryhminé késiteltdva myos
muut alan toimijat, kuten ymparistoteknologiaa kehittavat yritykset, lakia sadtavat tahot
seka kansainvéliset tutkijaverkostot. Rahavirta koko ymparistoklusterille ruokkii siis toimi-
alan kasvua kokonaisuudessaan, eiké yhtd toimijaa voida tarkastella kokonaan muista eril-

1aén.

Globaalien markkinoiden ansiosta yritysten toimintakentat eivat en&é seuraile perinteisia
valtioiden rajoja. Kaikille yhteisen ympériston tila ja kestavampéén kehitykseen pyrkimi-
nen ovat kansainvélisid huolenaiheita, joiden globaali ja valtioiden rajat ylittdva luonne luo
jatkuvasti uusia haasteita kansainvéliselle yhteistyolle. Kestdvamman kulutuksen tason ja
tuotannon edistdmisessa julkisten hankintojen rooli tien ndyttajané ja esimerkkind onkin

merkittdvd. Suomen mainetta ymparistotietoisena maana ei kuitenkaan toistaiseksi kéyteta



29

tarpeeksi hyvaksi esimerkiksi ympadristoasiantuntijayritysten viennissg, vaikka juuri siind
piileekin alan suurin kasvupotentiaali. Rajat ylittdva yhteistyd tutkimuksen ja liiketoimin-
nan parissa toisi parhaat hyodyt koko toimialalle, silld Suomessakin on vield paljon opitta-
vaa erityisesti asiantuntijayritysten innovointikulttuurissa ja asiantuntijuuden kaupallisessa
hyodyntdmisessé. Tietdimyksen avoin jakaminen koko ympéristéliiketoiminnan alalla olisi
ensiarvoisen tarke&dd ympariston kestokyvyn kannalta jarkevdmpéan toimintaan pyrittaessa,

mika tietenkin on koko ymparistoliiketoiminnan perusajatuksena.

Ympariston ja siihen liittyvan liiketoiminta-alan kehittymisen kannalta ajateltuna tehok-
kainta olisikin jo mahdollisimman aikaisessa vaiheessa pyrkié vaikuttamaan tulevien ympé-
ristbosaajien asenteisiin kansainvélistymisen suhteen esimerkiksi siséllyttamélla opintoihin
pakollinen opinto- tai tyéskentelyjakso alan ulkomaisessa toimipaikassa (ymparistoyliopis-
to tai alaan liittyva tyOpaikka). Tama palvelisi kansainvéliselle yhteisty6lle avoimen ilma-
piirin kehittymistd sek& mahdollistaisi tarkedn verkostoitumisen aloittamisen jo opintovai-
heessa. Néin esimerkiksi yliopistot voisivat varmistaa myds omaan kéyttéonsé entista pa-

remman potentiaalin myds kansainvélisell& tasolla.

Tulevaisuutta ei kuitenkaan voi ennustaa, vaikka asiantuntijat ja tutkijat ympéri maailmaan
laativatkin erilaisia skenaarioita, joiden avulla pyritddn ennakoimaan mahdollista kehitys-
suuntaa. Markkinat muuttuvat ennalta arvaamattomasti. Konsultteja tarvitaan vastaamaan
nopeiden muutosten ja globaalien haasteiden herédttamiin kysymyksiin, auttamaan yrityksia
kaantdmaan uhat mahdollisuuksiksi ja vaikuttamaan tasapainoilussa liiketoiminnan voiton-
tavoittelun ja ympadristonsuojelun valilla. Avoimuudella niin kansain- kuin yritystenkin
valisessé yhteistydssa saavutetaan parhaat tulokset ponnistellessa kohti kestdvampaé kulu-

tusta.
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/7 YHTEENVETO

Ymparistoheratyksen jalkeisind vuosikymmenind on kehittynyt erilaisia jarjestelmia vas-
taamaan ymparistonsuojelun haasteisiin matkalla kohti kestdvampaa kehitystd. Markkinata-
louden mekanismien ollessa suurimpina vaikuttimina yritysten liiketoiminnassa yritykset
ovat joutuneet tehostamaan yha niukempien resurssiensa kayttoa ja keskittymaan liiketoi-
mintansa kannalta oleellisimpiin ydinprosesseihinsa. Yksi tehostuneen yrityskulttuurin an-
siosta syntynyt liiketoiminnan ala ovat asiantuntija- eli konsultointipalvelut. Siind yritykset
ulkoistavat asiantuntemuksentarpeensa, eli ostavat kulloinkin tarvitsemaansa huippuosaa-
mista lyhytkestoisesti projektiluontoisina palveluina asiaan erikoistuneelta konsulttiyrityk-

selta.

Yritysten kannalta tehostunut sidosryhméyhteisty6 ei ole nykyisin enda pelkké kilpailuetua
tuova seikka, vaan vélttdmattomyys ja elinehto. Kuluttajat kéyttavat markkinoilla suurinta
valtaa vaikuttamalla ostopaatoksillaan ja kulutustottumuksillaan yrityksen menestymiseen.
Julkisella vallalla ja normatiivisella tasolla onkin tarked merkitys lahinn& suunnannéyttdja-
na ja esimerkinantajana. Esimerkiksi lainsaddanto pyrkii ohjaamaan yritysten ympariston-
suojelutyotd seka vélittomasti ettd valillisesti kuluttajien kautta. Lainsadadanté ja normit
ovat osittain sitovia my6s kansainvélisella tasolla, miké tuo omat haasteensa lahinna nope-
an muutosvauhdin ja laaja-alaisen kehittymisen myotd. Ymparistokonsultoinnin toimiala
onkin kokenut voimakasta kasvua muun muassa juuri ymparistolainsdadantoon liittyvén

asiantuntemuksentarpeen lisdédntymisen myoté.

Tarvel&htoisen ajattelumallin yleistyminen myds yritysmaailmassa ei jatd ulkopuolelleen
my0Oskaan asiantuntijayrityksid. Niiden on yhtélailla kehitettdva palvelukonseptejaan sosi-
aalisten innovaatioiden avulla. Asiantuntijayritysten tulee keskittyd ydinprosessiensa tehos-
tamiseen ja kehittdmiseen asiakkaiden tarpeita yh& paremmin vastaaviksi kompakteiksi
tuotteiksi. Asiantuntijayrityksen menestymiselle oleellisimmiksi sisdisiksi tekijoiksi méaari-

tetd&n selvan strategian maaritys, oman asiantuntemuksen tuotteistaminen erityisesti henki-
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I6brandin avulla sek& ehdottoman huippuosaamisen leima, mik& tarkoittaa erityisen paino-
arvon laskemista asiakassuhteiden jatkuvalle onnistumiselle ja kehittamiselle.

Ulkoisista tekijoistd menestymiseen vaikuttavat eniten sidosryhmien, esimerkiksi ympéris-
tojarjestojen ja julkisen vallan edustajien kanssa tehtéva yhteisty0 tulevaisuuden kehitys-
suuntien ennakoimiseksi sek& kansainvalisen toiminnan laajeneminen koko toimialan na-
kdkulmasta. Erityisesti Suomen nédkdkulmasta ymparistdasiantuntijuuden viennissa on néh-
tavissa erinomainen kasvupotentiaali. Kansainvaliselle yhteisty6lle ja viennin edistamiselle
olisi tarkedd koko ympadristoklusterin toimijoiden, eli ympéristéteknologiaa kehittavien
yritysten, asiantuntijoiden ja liiketoiminnan synergioiden yhdistdminen ja tehokkaampi

hyodyntdminen globaalilla tasolla.

Koko ympéristdalan kasvu edesauttaa myos ymparistokonsultointiliiketoiminnan toimialan
kasvua ja kehitystd, ja on sille jopa elinehto. Sen vuoksi sijoittajien huomion ja mielenkiin-
non kohdistaminen ymparistéalalle kokonaisuudessaan on myds ympéristokonsulttiyritys-
ten pdadmaarien mukaista. Tehostunut ja avoin sidosryhmayhteistyo edesauttaa koko ympé-
ristbalan kehittymista ja luo parhaat menestymisen lahtokohdat siten myos asiantuntijapal-

veluille.
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