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Talla tutkimuksella annetaan tydkaluja pienille mikrotason asennusyrityksille heidan
tielladn tuottavampaan ja tehokkaampaan yritystoimintaan. Kehitysmenetelmaksi on
valittu verkostoituminen, joka tapahtuu alueellisten toimijoiden kesken ja on l&hinn&
horisontaalista.

Tutkimuksen kohderyhména on sahké-, tele- ja antenniasennusyrittajat tai alalle
aikovat uudet yrittdjat. Luotu malli on sovelias lahes kaikille kiinteistdjen teknisen
kunnossapidon alalla toimiville mikroyrityksille.

Tutkimuksen teoreettisessa osassa kasitellddn verkostoyrittdjyyden perusteita ja
syventavasti esitetyn case-mallin mukaista verkostotoiminnan erityispiirteita.

Empiirinen osa koostuu sahkoisesti toteutetusta internetpohjaisesta kysely-
tutkimuksesta, jonka kohteena on pienet sahkoé-, tele- ja antenniasennusyritykset.
Kyselytutkimus on toteutettu yhteistydssa alan urakointiliittojen (STUL ry ja SANT ry)
kanssa. Kysely noudattaa samoja aihealueita kuin professori Asko Miettisen
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pidemman tarkastelujanteen saamiseksi. Kysely selvittdd yritysten nykytilaa ja
nakemyksida alan lahitulevaisuudesta. Empiiristd osaa tuetaan voimakkaasti case-
esityksin, jotka pohjautuvat kirjoittajan 40 vuoden yrittdjakokemukseen télla alalla, joka
on ollut voimakkaastikin lahinna vertikaalisesti verkottunut.

Tutkimus osoittaa, ettd alan taloudellinen ja toiminnallinenkin kehitys on polkenut
paikallaan viimeiset vuosikymmenet, vaikka alan teknologiakehitys on ollut
tarkasteluajanjaksona varsin merkittdvaa. Alan yritysten heikohkojen resurssien vuoksi
entistd voimakkaampi alueellinen yhteistyd verkostoitumalla on mahdollisuus
tuottavampaan yritystoimintaan ja arvontuottoon yritykselle sekd luo mahdollisuuden
myds suuntautumisen uusille kehittyneimmille teknologian alueille.
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The goal of this research is to provide tools to small, micro-level companies on their
way to more profitable and efficient business models. Networking is chosen method for
developing, which happens between local companies and is mainly horizontal.

Target group of this research is electricity, telecommunications and antenna
entreprenurs or new entreprenurs who are considering to start business in mentioned
areas. Created model is applicable to almost all micro level companies, who work with
technical estate management.

Theoretical part of this thesis covers networking in business basics and special
charactes that is showed in case study more deeply. Empirical part is based on Internet
survey which was targeted to small electricity, telecommunication and antenna
companies. Survey has been deployed in co-operation with industry associatons
(STUL ry and SANT ry). Survey follows professor Asko Miettinen’s study
SAHKOURAKOINTI 2000 from 1988 to gain longer perspective. Survey determines
current status of companies and their future visions about industry. Empirical part is
supported heavily with case studies which are based on authors 40 years of
entrepreneurship experiences on this industry sector which is mostly networked
vertically.

Survey shows that industry has been in very idle state in means of economical growth
and operational development even technological development has been quite
excessive in followed period of time. Because of industry companies low resources,
networking would generate possibilities to more profitable business and add value to
it's functions and create possibilities to advance focus on more specific and complex
technological areas.



ALKUSANAT

Taman tydn sisalté on syntynyt kirjoittajan 40 vuoden yrittdjakokemuksista ja nyt
saavutetuista yliopistokokemuksista teknologiayrittdjyysohjelmassa, jotka
osaltaan ovat innoittaneet tuottamaan taman tutkimuksen nuoremmille ja
aloittaville yrittajille ohjeena onnistumisesta ja epaonnistumisesta yrittajyyden
kiehtovalla saralla.

llman yliopistotalvea -09 tata ty6ta tuskin olisi tullut kirjoitettua, joka varmaan
olisi ollut alalle ainakin historian osalta vahinko, silla noihin vuosikymmeniin
sopii koko nykyisen tietoyhteiskunnan teknisen kehityksen elinkaari.

Kiitos tasta kuuluu pitkalti myés silloiselle teknologiayrittdjyyden professori Ahti
Lehtomaalle ja Ilehtori Sampo Kokkoselle, joiden innoittamana sain
manageroida opiskeluryhmaa@mme aktiiviseen opiskeluun ja mielipiteiden
vaihtoon yrittdjyydesta ja yritystoiminnasta. Ystavat! Olitte rautainen lapileikkaus
Suomen insiné6rikuntaa. Tama toteamus siksi, ettd olin mielesséni jo lahes
haudannut yritystoiminnan kehittdmisen sekd& henkildkohtaisella tasolla etta
toimialalla. Kulutettu sairasloma — aika LUT:ssa heratti mielenkiintoni uudestaan
ja uudet visiot alkoivat nousta mieleen. Tutkimuksen keskeisen sisallén valinnan
osalta kiitan nykyista professoriamme ja ohjaajaani Asko Miettista.

Yrittdjaurani aikana minulla on ollut mahdollisuus toimia yrittdjan perustyén
lisdksi useilla foorumeilla, joista on nahnyt mahdollisesti hieman laveammin
tulevaisuuteen kuin vain pelkalta yrittdjasaralta. Kiitos tadstd mahdollisuudesta
lahteekin alan jarjestdille, ammattikoulutussektorille, yrittdjakumppaneilleni [api
Suomen sekd alan tavarantoimittajille, joiden kaikkien kanssa olen saanut
tyéskennelld usean vuosikymmenen.

Merkittavia ovat olleet myds tydntekijani, joiden kanssa on eletty tydntayteiset
vuodet.

Tarkein asia, joka tdssa vaiheessa yrittajalle tulee mieleen, on oman perheen
mydtaeldminen ja tuki niin voiton- kuin tappionpaivina. Henkilbkohtaisesti pidan
sitd lahes korvaamattomana apuna yrittdmisessd eikd vahiten tassa
aikuisopiskelussakaan. Nuorille yrittdjille voinkin lopuksi todeta, ettd hyvin
hoidettu koti ja perhe on yrittdjan paras henkiinjadmisvakuutus.
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1 JOHDANTO

Tama tutkimus kasittelee verkostoitumista ja sen tarkeimpid kasitteitd ja prosessia
verkostoa rakennettaessa. Tutkimuksessa esitetddn verkostoitumiselle malliratkaisu,
jonka tuottamisessa ja valinnassa ohjaavina tekijéina ovat olleet tutkimuksen laatijan
pitkd tydura yrittdjana ja tyodntekijand seka kouluttajana tutkimuskohteena olevalla
alalla, tutkimuksen empiirisessd osassa oleva kyselytutkimus sahko- ja tele- sekad
antenniurakointialalta, joka selvitti alan nykytilaa ja lahitulevaisuuden kehitysnakymia,
jota on edeltdnyt aiempi A. Miettisen (1988) samalta toimialalta laatima raportti
Sé&hkdurakointi  2000. Tutkimuksessa tuotetaan ratkaisumalli verkostoitumisella
liketoiminnan  kehittdmiseksi  tulevaisuuden haasteita vastaan sahkdé- ja
teleasennusalalle. Tama tutkimusongelman ratkaisumalli pohjautuu myds voimakkaasti
tutkimuksen teoreettisen osan sisaltdihin, joissa alan johtavat tutkijat muovaavat

kehitystarpeita ja ratkaisumalleja samansuuntaisesti tutkijan esityksen kanssa.

Tutkimuksen aiheen ja liiketoiminta-alan valinta on 1&htdisin tutkijan yrityksen jérjeston
Satelliitti- ja antenniliton (SANT ry), joka on S&hkoé- ja teleurakoitsijaliton (STUL ry)
erikoistoimialajarjestd, hallituksen tavoitteesta luoda uutta nékemystd alan
tulevaisuuteen teknisesti ettd liiketaloudellisesti. Tutkimukseen otettiin mukaan myds
STUL, koska nama jarjestét ovat urakoitsijoiltaan ja yritysrakenteiltaan varsin
samanlaisia, kun huomioidaan SANT ja pienet STUL:n yritykset.

1.1 Tydn tausta

Viimeisen vuosikymmenen aikana yritysten toimintaympéristéssd on tapahtunut
merkittdvia muutoksia. Etenkin informaatioteknologian huima kehitys on muuttanut
yritysten toimintaymparistéd mahdollistamalla paremman tiedonkulun, aiempaa
suuremman riippumattomuuden fyysisista valimatkoista sek& uudenlaiset yritysten
védliset yhteisty6suhteet, joissa yhteistybkumppani voi sijaita myds ulkomailla.
Informaatioteknologian  kehitys on johtanut toimintaymparistén ja Kilpailun
globalisoitumiseen seké kilpailun kiristymiseen. Muuttuvassa liiketoimintaymparistéssa
yrityksiltd vaaditaan menestydkseen entistd voimakkaampaa innovoivuutta,
joustavuutta, nopeutta ja tehokkuutta. Johtajuus ja johtaminen ovat asiakkuuksien
hoidon ohella nousseet uusiksi haasteiksi pienyrityksillekin, koska asiakkaiden

odotukset ovat muuttuneet entista yksiléllisemmiksi ja vaativimmiksi.

Erilaiset yritysten véliset yhteistydsuhteet tarjoavat keinon sopeutua paremmin alati



16

muuttuviin - teknologisiin  ja markkinoilla vallitseviin  olosuhteisiin. Parjatakseen
muuttuvan toimintaympariston yha Kkiristyvassa kilpailussa, yhda useammat yritykset
toimivat verkostomaisessa ymparistéssa. Samalla yritysten rajat ovat tulleet yha
hailyvdmmiksi seka niiden véliset suhteet aiempaa strategisemmiksi ja yha useamman
osapuolen valisiksi. Myds yritysten toimintamallien on kehityttdvd muutosten mukana,
eika vanhoja toimintamalleja voida enaa pitaa pyhina (Vanhala 1998).

Rationaalinen yritys organisoi rakenteensa ja toimintansa maksimoidakseen hyoétynsa
ja siksi se kysyy jatkuvasti, mita tuotantopanoksia sen kannattaa tuottaa itse ja mita
ostaa muilta (Ollus, Ranta & Yla-Anttila 1998a). Yksin toimittaessa pk-yritysten resurssit
sekd investointi- ja riskinottokyky eivat usein olisi riittvan suuria, mutta
verkostoituminen tarjoaa myds pienille ja keskisuurille yrityksille keinon selvitd
kilpailussa suuryritysten kanssa, johon kuuluvat kiihtyvd teknologinen kehitys ja
globalisaatio seka kasvavat resurssivaatimukset.

Globaalissa taloudessa avoin Kilpailu on siirtynyt lopputuotemarkkinoiden ohella myés
tuotannontekijamarkkinoille, jolloin puhutaan alueellisesta kilpailukyvystd, jolla
tarkoitetaan alueiden kykya houkutella menestyvia yrityksia alueelleen (Ollus, Ranta &
Yla-Anttila 1998b). On kuitenkin muistettava, ettei pelkkd paikallisuus riita
yhteistoiminnan perusteeksi. Jos markkinat ovat pienet, pelkdstdan paikallisuutta on
tulkittava valjasti, jotta verkostolle saadaan koottua seka riittdvat markkinat etta riittava
osaaminen (Linkola 1996).

Liiketoimintaketjun loppuasiakkaan kannalta tuotteen Kkilpailukyky —markkinoilla
maaraytyy sen mukaan, kuinka taloudellinen ja tehokas on yritysten toimintojen
muodostama arvoketju. Yritystenvédlisen kaupankdynnin tavoitteena tulee olla
loppuasiakkaalle tuotettu arvo. Taté yrityksen tai yritysryhman toiminnan mittaria
nimitetdan arvontuottokyvyksi, jonka perusteella Méller, K., Rajala, A. & Svahn, S.
(2004) luokittelee yritysten mahdollisuuksia tuottaa itselleen Kilpailuetua. Tassa
tutkimuksessa (Luku 6.) InfiCare-case hakee juuri tatéd kyvykkyytta, jolloin jokaisen
toiminnon on tuotettava asiakkaalle lisdarvoa ja turhat toiminnot on karsittava

arvoketjusta pois.

Verkostoituminen on ilmid, jossa yritykset tiivistavat yhteistydtdan ja maarittavat uudella
tavalla omat asemansa asiakkaalle tuotetussa arvoketjussa. Useilla toimialoilla on
yritysten vélisestad Kkilpailusta siirrytty verkostojen valiseen Kkilpailuun esimerkking
kodintekniikka- ja pdivittaistavaraketjut. Vertikaalisessa verkostoitumisessa, joka on
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perinteisen tavarantoimittajaverkoston toimintamalli, yritykset yhdistdvat saman
arvoketjun eri vaiheissa olevia toimintoja. Integroituminen voi tapahtua “alaspain”,
jolloin yritys laajentaa toimintojaan toimittajien suuntaan. "YI&spain” integroituminen
laajentaa yrityksen toimintoja asiakkaidensa liiketoimintojen suuntaan. Tassa
tutkimuksessa tarkastellaan  varsinkin  ongelmanratkaisussa  verkostoitumista
horisontaalisuunnassa, jolloin saman tai synergisesti saman alan yritykset hakeutuvat

alueellisesti verkostoyhteistyéhdn tehostaakseen yhteistoimin liilketoimintaansa.
1.2 Tutkimusongelma ja tutkimuksen tavoitteet
1.2.1 Tutkimusongelma

Tutkimusongelmana on selvittdd, miten ja millainen verkostotoimintamalli olisi
toimintakykyinen ratkaisu sahkd- ja teleasennusalalle sen yrittdjien ja yritysten
pyrkiessa kehittdm&an liiketoimintaansa uudelle tuottavammalle tasolle ja samalla
vastaamaan lahitulevaisuuden haasteita.

Tutkimuksen yhteydessa selvitetdan myds kyselytutkimuksin alan nykytilaa seka
nakemyksia lahitulevaisuudesta. Tutkimuksen Case-osiosta pyritdan kerddmaan tietoa
verkostoitumisen hyOdyistéd ja haitoista sekd epdonnistumisista ettd mahdollisista

onnistumisista.
1.2.2 Tutkimuksen tavoitteet

Tutkimuksen tavoitteena on esitelld miten verkostosuhteet vaikuttavat yritystoimintaan
(Case-osio Luvut 4-6.) ja miten niita tulisi hyédyntaa liiketoiminnassa. Samalla avataan
alan uusia liketoiminta malleja ja toimintatapoja markkinoilla (InfoCare...Luku 6.).
Nama ovat tarkeita yrityskasvun elementteja alalle, jonka toiminnallinen kehitys on ollut
vahistd vaikka alan tekninen kehitys on ollut varsin voimarasta l&dhivuosikymmenina.
Lisdksi pyritddn luomaan yrittdjille kuvaa globalisaation vaikutuksista alan
asennustoimintaan lahitulevaisuudessa ja johdannaisena koko alan toimintaan
pitemmalla jaksolla. Mitd uhkia ulkoa tulevat yritykset ja kilpailukykyisempi tydvoima

tuottavat alalle, vai avaavatko ne uusia ansaintamahdollisuuksia.

Paatavoitteena on esitelld malliratkaisu verkostoveturiyrityksestd, joka kykenee
kokoamaan ymparilleen kyvykkadan asennusosaamiskeskittyman alan ja synergisesti
siihen liittyvista pienyrityksistd. Tassa pyritddn noudattamaan keskittymista tiettyyn
osaamisalueeseen ja moderneihin johtamisoppeihin talousoppineiden ohjeiden
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mukaisesti (Porter 1980,1985a/b ja 1989 ; Hamel 2007) ja valitaan verkoston
paatoimialaksi kiinteistdjen tekninen kunnossapito. Taman veturiyrityksen tulee pystya
johtamaan verkostoa yhteisesti sovitun vision mukaisesti ja valvoa, ettd sovitut
toiminnalliset strategiamallit toteutuvat kaytanndssa. Samalla yrityksen tulee kyeta
tuottamaan verkostolle sen jasenille niiden tarvitsemat taloushallinnon, asiakaspalvelun
ja markkinoinnin palvelut. Naiden lisdksi sen tulee pystyd kehittdmaén verkoston
toimintaa  teknologian  vaatimusten  mukaisesti, mutta ennen  kaikkea

asiakastyytyvaisyyden parantamisen ja asiakkuuksien hoidon alueella.
1.3 Tutkimuksen rajaukset

Tutkimus rajataan pieniin mikroluokan yrityksiin ja niiden toiminnan tutkimiseen ja
kehittdmiseen omalla talousalueella. Tutkimuskohteena kaytetdén tosin koko maan
pienia sa&hkd- ja teleurakointi sekd antenniasennusliikkeitd riittdvan otannan
aikaansaamiseksi, mutta toiminnallisesti selvitetddn alueellista toimintaa. Tutkimus
keskittyy palvelutoimintoihin, tuotetaan paaosin asennus- ja kunnossapitopalveluita.
Laitteistojen ja laitteiden tai niiden osien myynti liittyy kiinte&sti tarjottavaan asennus- ja

kunnossapitopalvelutoimintaan.

Tutkimuksen teoriaosassa keskitytdén verkostok&sitteisiin ja termeihin, jotka ovat
keskeisia késitteita ratkaisumallia luotaessa.

Empiirinen osa keskittyy kyseisen yritysryhman nykytilaan ja nakemykseen
lahitulevaisuudesta. Kaytanndn case-esimerkit ovat rajattuna yritystoiminnan
paakohtiin 40-vuoden jaksolta sekd alan uusiin haasteisiin. Tarkastelun nakékulmana
on ollut yrityksen verkostoituminen hyétyineen ja haittoineen.

1.4 Tutkimusmenetelmat

Tutkielma on luonteeltaan soveltava eli normatiivinen tutkimus, teoriaosan tietoa
sovelletaan kaytadnndén ongelmien ratkaisuun ja toiminnan parantamiseksi jossakin
tietyssa tutkimuskohteessa. Tutkimuksessa kaytetddn seuraavia menetelmia ja
tutkimustapoja: survey-tutkimus, jolla tietoa alan yrityksistd ja niiden liiketoiminnasta
keratdan erityyppisin Kyselyin (internetkysely, haastattelut) ja case-tutkimus, jossa
kaytetdan hyvaksi tarkkaa yrityskertomusta ja alan uusia toimintamalleja esittdvaa
esitysmateriaalia, sekd ex-post facto-tutkimusta, jolla edellisistd materiaaleista
selvitetaan tarkeimpia tapahtuvia jalkikateen.
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Tutkielman teoreettinen osa perustuu aiheesta Kirjoitettuun kirjallisuuteen. Empiirisen
osan menetelmat, ovat suuressa osin kvalitatiivisia, eli tietoa hankitaan kyselyjen,
haastattelujen ja mielipidetiedustelujen avulla. Tassa tutkimuksessa kuitenkin saadaan
kyselylle kvantitatiivista syvyyttékin, koska on kaytettavissa vastaava kysely runsaan
20-vuoden takaa, jota voidaan verrata nyt saatuun vastausmassaan. Myds case-
tutkimus tuottaa kvalitatiivista aineistoa, koska se on yhden yrittdjdn nakemys
yrittdmiseen ja verkostoitumiseen. Yrittdja on kuitenkin yrittdjaaikanaan ollut paljon pois
yrityksen paivittaisesta toiminnasta ja hakenut nakemyksia laajemmalti alan yritys- ja
koulutustoiminnasta, joten esitys ei ainakaan joka kohdin edusta pelkastaan
henkildékohtaista ndkemysta ja tuntemuksia.

internetkyselyn toteutti tutkijan laatimien kysymysten, jotka noudattivat Sahkdurakointi
2000 raportin  kysymyspohjaa vertailun mahdollistamiseksi, Sahkéinfon toimiston
henkildkunta, jolle siitd kiitokset, ohjelma tulosti valmiiksi kyselyn tulokset

vaihtoehtoisten vastausvalintojen vastausmaarina tai prosentteina.

Toisenlaisen perspektiivin saamiseksi suoraan kentélta liiketoiminta-alueelta tutkija on
suorittanut viimeisen kahden vuoden aikana tutkimusaiheeseen lisdtietoa antavaa
haastattelukyselyd alan toimijoiden keskuudessa. Tassakin haastateltavan
henkildkohtainen nadkemys aiheuttaa kvalitatiivista ominaisuutta vastauksiin, mutta
tutkijan mielestd saadut haastattelut ovat yleisluontoisia alan tilaa kasitellen ja niista
saatu tausta tieto on varsin samansuuntaista kautta linjan ja tukee myds

internetkyselyn tuloksia.
1.5 Tutkimuksen luotettavuus

Tieteellisen tutkimuksen laatua mitattaessa voidaan tutkia tarkastelemalla sita
tutkimustulosten validiteetin ja reliabiliteetin avulla. Validiteetti kuvastaa tutkimuksen
kykyd mitata sitd mitd pitikin. Reliabiliteetti tarkoittaa tutkimuksessa kaytettyjen
menetelmien ja mittareiden kykya sulkea tuloksista sattumanvaraisuus. Mikali
reliabiliteetti jaa alhaiseksi on mittauksissa tapahtunut satunnaisvirheita tai tutkimuksen

luotettavuus jaa huonoksi huonotasoisen tutkimussuorituksen vuoksi.
1.5.1 Validiteetti

Validiteetissa on kyse siitd, onko tutkimus pateva. Onko se perusteellisesti tehty,
ovatko saadut tulokset ja tehdyt paatelmat "oikeita".
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Validiteetti voidaan jakaa sisaiseen ja ulkoiseen validiteettiin:

e sisdistd validiteettia on tutkimuksessa, jossa teoreettisten johtopaatdsten,
késitteiden ja hypoteesien johdonmukaisuus on tarkistettu.

e ulkoinenvaliditeetti ilmaisee teoreettisten johtopaatésten ja empiirisen aineiston
vélisen yhdenmukaisuuden.

Taman tutkimuksen sisdinen validiteetti eli teorian johdonmukaisuus on tutkijan
nakemyksen mukaan riittdva. Teoriaosiossa kasitellddn tutkimusongelmaan ja sen
ratkaisuun keskeisesti vaikuttavat aiheet ja termit. Naitten teorioiden perusteella on
tehty esitettyyn ratkaisuun johtaneet johtopaatdkset.

Ulkoinen validiteetti vastausten kohdalta ja sen tarkastaminen on vaikeaa, koska on
vain luotettava, ettd annetut vastaukset ovat paadosin todenperaisia. Hyva
vastausprosentti (10 %, 125 vastausta) antaa kuitenkin pohjaa saada keskimaarin
oikeat vastaukset johtopaatésten tekoon.

1.5.2 Reliabiliteetti

Tutkimuksen reliabiliteettia voidaan tutkia seuraavilla tavoilla:

yhdenmukaisuusperiaatteen mukaan

toistuvuuden mukaan

objektiivisuusasteen mukaan

jatkuvuuden avulla

Tutkimuksessa ei tullut esille yhdenmukaisuusperiaatteen vastaisia tuloksia. Kaikki
esitetyt mielipiteet ja vastaukset noudattivat samaa linjaa henkildn tydnkuvasta
riippuen.

Toistuvuustestia eli tietyn asian kysyminen useampaan kertaan samalta henkildlta ei
varsinaisesti tayttynyt, mutta henkildkohtaisissa keskusteluissa tulleet mielipiteet
aiheesta pysyivat henkil6illd muuttumattomina. Liséksi tehty internetkysely ja aiempi
vastaava kysely antoivat varsin samansuuntaisen tuloksen. Vastaukset olivat yllattavan
samansuuntaisia, eika ristiritoja syntynyt. Internetkysely ja aiempi raportti tayttavat

myds toistettavuuden kriteerin samansuuntaisuudellaan.
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1.6 Ongelmia tutkimuksessa

Internetkyselyn ongelmat osoittautuivat tyypillisiksi tietoyhteiskunnan ongelmiksi:
roskapostisuodattimet eivat sallineet kyselytiedostojen vastaanottoa, kéaytetty
selaintyyppi ei tukenut kyselyn avaamista tai siihen vastaamista. Tama ei kuitenkaan
vaikuttanut tutkimuksen lopputulokseen, koska saatu vastausmaara oli varsin riittava.

Tutkijan laaja alan tuntemus ja omat mielipiteet kehitystarpeista saattoivat ohjata
haastatteluja. Toisaalta aivan vaarantyyppiset vastaukset tulivat myds karsituksi

virheellisina.
1.7 Hankitun tiedon kasittelyjarjestys

Haastattelututkimusta aiheen ympariltd on tehty varsinaisesti kevaasta 2010, jolloin
varsinainen tutkimuksen teko alkoi. Siihen valmistavia t6ité tutkija suoritti jo talven
2009-2010 aikana. Internettutkimus sovittiin jo my6s kesalla 2010, mutta kesalomien
vuoksi sen alku siirtyi. Se kaynnistettiin alkukesélla 2011 ja valmistui kesan aikana.

Ensimmainen kyselytutkimuksen analysointi suoritettiin syyskuun alussa 2011, jolloin
tutkija piti aiheesta esitelman SANT ry:n hallitukselle. Tilaisuudessa suoritetun suullisen
palautekyselyn jalkeen tuli selvaksi, ettd myo6s tutkimuskohde haluaa saada selvitysta
kehitysongelmaansa ja talla kertaa verkostoyhteistydmallin muodossa.

Naiden vaiheiden jalkeen tutkija suoritti varsinaisen tutkimusongelman tarkentamisen,
siihnen liittyvdn teoriaosan materiaalin kokoamisen ja kerdsi case-tapaukset
kronologiseksi kertomukseksi ja jalosti jo aiemmin tuottamansa verkostomallin

tutkimukseen soveltuvaksi tutkimusongelman ratkaisumalliksi.
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2 VERKOSTOITUMINEN
2.1 Verkosta — verkostoitumiseen

Téssa tutkimuksen, 1ahinna kasitteita ja verkostoitumisen terminologiaa kéasittelevassa
osiossa kaydaan aluksi yleisia alan tutkijoiden ja kirjallisuusvaikuttajien antamia
maaritelmia aihesisallésta ja lisdksi kaksi tarkempaa maaritelmaa perustermeista:
Niemeld (2002) verkottuminen ja verkostoituminen ja Médller & al. (2004) verkko ja
verkosto.

e Albertinin  (1999) mukaan verkosto voidaan ymmaéartdd minkd tahansa
organisaation ominaisuutena sen sijaan, ettd sitd kaytettaisin suppeassa

merkityksessa kuvaamassa vain erityista organisaatiomuotoa.

e Thorellin (1986) maaritelma verkostoista on yleinen ja laaja ja sen mukaan
"verkosto koostuu kahdesta tai useammasta organisaatiosta ja niiden pitkaaikaisista
suhteista".

e yritysverkkoajattelu pohjautuu alihankkijaketjun hallinnan perinteeseen ja
arvoketjun horisontaalisen laajuuden nakékulmaan. Yhteisilla toiminnoilla voidaan
tavoitella myds mittakaavaetuja samalla kun yritykset tdydentavat toisiaan, jolloin ne
voivat keskittyd ydinosaamisensa vahvistamiseen.(Vanhala 1998)

e verkostoituminen uudenlaisena organisaatiomuotona tarjoaakin ainutlaatuisen

strategian, rakenteen ja johtamisen yhdistelman (Zeffane 1994).

e verkostot muodostuvat yritysten ja muiden organisaatiotyyppien solmukohdista tai
asemista sekd@ asemien valista vuorovaikutusta ilmentavista yhteyksista (Thorelli 1986).

2.2 Verkostoitumisen terminologiaa
Verkko, verkosto, tietoverkko, verkottuminen, verkostoituminen ja verkostoyhteistyd

Edelld oleville termeille on omat kasitteensa, mutta niitd k&ytetddn usein hieman
valjasti useissa teksteissa. Tahan on varmaan syyna se, etta ko. kéasitteet ovat osiltaan
paallekkaisia ja niiden kayttotarkoitus ja —tavat ovat muuntuneet ajan myéta..
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2.2.1 Verkko, verkosto

Alan keskustelussa puhutaan arvoverkoista (Parolini 1999), strategisista verkostoista
tai verkoista (Jarillo 1993), verkostoyrityksistd (Ollus & al. 1999a) ja strategisista
yritysverkostoista (Hyotylainen 2000).

Voidaksemme erottaa verkot verkostotaloudesta ja yritysverkostoista, joiden osia
strategiset verkot ovat, teemme eron kasitteiden verkko ja verkosto valilla Méller & al.
(2004).

e verkko on tietyn yritysjoukon muodostama verkko-organisaatio, joka rakennetaan
tietoisesti ja tavoitehakuisesti. Mukana voi olla myds muita organisaatioita. Verkolla on
paamaara, joka ohjaa sen kehittdmistd ja toimintaa. Kullakin jasenella on myds omat
tavoitteensa. Verkon jasenilld on sovitut roolit, joihin liittyvat vastuut sovituista
toiminnoista ja yleensa my®os riskinotosta ja ansaintalogiikasta.

e verkosto on yritysten ja muiden organisaatioiden vélisten suhteiden muodostama,

toimialat ylittdva verkostorakenne, joka on rajaton.
2.2.2 Verkottuminen ja verkostoituminen

Verkottumisella ymmarretaan tietotekniikan ja tietoverkkojen seké verkkoliiketoiminnan
kayttéa. Niiden merkitys yhteydenpitovélineind kasvaa vahan samaan tapaan kuin
aiemmin rautateiden ja maanteiden. Tietoverkkoa voi verrata verkostoissa tietoa
kuljettavaan viestijarjestelmaan. Ihminen tai yritys on verkottunut, kun paasy
tietoverkkoihin on auennut ja uusia mahdollisuuksia on otettu kaytt6dn. Tietoverkot
ovat verkostoyhteiskunnan alusrakenne, mutta pelkké tietoverkko ei viela tee toimivaa
yritysverkostoa.
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Kuvio 1. Esitys verkostoyhteistydn kaksisuuntaisuudesta, mukailtu Niemela (2002)

Verkostoituminen on monen keskeistd yhteistydtd, josta esimerkkind on yritysten
muodostama tuotanto- tai yritysverkosto. Yritykset etsivat yhteistyén avulla ratkaisuja
ongelmiin ja haasteisiin, joihin niiden omat voimavarat eivat riitd. Tassa prosessissa
verkottuminen, tietoverkot ja - liikenne ovat erds uusien ratkaisujen mahdollistaja ja
védline. (Niemeld 2002) Verkostoituminen on monenkeskistd yhteisty6ta, esimerkkina
yritysten muodostama tuotanto- tai yritysverkosto. Yritykset hakevat yhteistyén avulla
ratkaisuja haasteisiin ja ongelmiin, joihin niiden omat voimavarat eivat riitd. Kuvion 1
mukainen jako vertikaalisiin ja horisontaalisiin verkostoihin on yksi tapa kuvata
yritysverkostojen muodostumista.

Vertikaalinen verkosto yhdistdd saman tuotantoprosessin tai arvoketjun eri vaiheissa
toimivia organisaatioita. Arvoketjussa siirtyvan tuotteen tai palvelun jalostusarvo
kasvaa sen mukaan mitd I|dhemmas se tulee lopullista kayttajdasiakasta.
Kumppanuusyritykset pyrkivat tuottamaan yhteistydssa lisdarvoa palveluille ja tuotteille.
Tiiviin yhteistydbn my6ta syntyneet hyodyt pyritdédn jakamaan "win - win" periaatteen
mukaisesti, jolloin arvoketjun kaikki toimijat hyo6tyvat verkoston tuloksista.
Horisontaalinen verkosto yhdistda arvoketjun tietyn vaiheen rinnakkaisia ja erilaisia
toimijoita, palveluja tai tuotteita. Kumppanuusyritykset tasaavat toistensa
tuotantohuippuja,  jolloin  yksi  hybtyndkdkulma on  yksittdisen  yrityksen

investointitarpeen vaheneminen.
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2.3 Verkostoyhteistyén perusmallit

Verkoston yhteisty6n ja toiminnallisen eroavuuden mukaan luokitellaan Vesalaisen
(1996) mukaan niin, etta yritysten valisesta verkostoitumisyhteistydsté voidaan mukaan
erottaa viisi eri perusmallia: kehittdmisrengas, yhteistydérengas, projektiryhma,
yhteisyritys ja yhteisyksikko.

Verkoston toiminnalliseen elinkaareen ajallisesti viittaavaan luokittelussa kaytetaan
Méllerin & al. (2004) mukaista jakoa, jossa verkostot jaetaan kolmeen eri strategiseen
verkkotyyppiin, jossa jaottelussa tarkastellaan verkon arvontuottokykyd keskeisena
tavoitteena, seuraavasti: perusliiketoimintaverkko, liiketoimintaa uudistava verkko ja
uutta liiketoimintaa kehittava verkko.

Naiden kahden verkko-/verkostomallinnuksen pohjalta on hyva ldhted kokoamaan
suunniteltua verkostoyhteisty6ta. Perusmalleista suoraan tai niitd yhdistamalla on
yleensa l6ydettavissd seka toiminnallinen ettd liilketoiminnan ajallisen kehityskaaren

mukaan tunnistettava esimerkki.
2.3.1 Verkostomallit verkostoitumisyhteistyémallin mukaan

Esitettdvat viisi verkostomallia eroavat toisistaan seka liikketoimintamallinsa etta
verkostojohtamistapansa suhteen. Nama mallit ovat Vesalaisen (1996) mukaan

seuraavat:
Kehittdmisrengas

Kehittdmisrengas on pienyritysten yhteistyémalli, jossa joukko yrittgjida kokoontuu
vuorotellen toinen toistensa luona. Kehittdmisrenkaiden toimintamuotoina ovat
yrityskokousten lisdksi mm. seminaariosallistumiset, tutustumismatkat, messukaynnit,
asiantuntijoiden vierailu ryhmassd sekd@ erilaisen koulutuksen hankkiminen.
(Vesalainen 1996)

Yhteistyérengas

Yhteistydrenkaan toiminnassa oleellista on se, ettd ryhmalla on jokin yhteinen ja
useimmiten yhdesséa hankittu resurssi, johon kaikilla on kayttéoikeus. Yhteinen resurssi
voi olla esim. yhteinen ekspertti, yhteiset toimitilat tai koneet, yhdessa hankittava
koulutus, ostoyhteistyd, kuljetukset tai muu logistiikka. (Vesalainen 1996).
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Projektiryhma

Projektiryhmé@ssa pyritddn luomaan liiketoiminnallisesti jotain yhteistd. Resursseja
yhdistamalla yritykset voivat hankkia jotain, mitd ne eivat yksin pysty hankkimaan
(Hakanen 1998). Projektiryhméan teoreettinen Kkilpailuetu perustuu liiketoiminnan
transaktiokustannusten  pienenemiseen,  sisdisen  erikoistumisen tuottamaan
kustannusperusteiseen Kkilpailuetuun seka sisdisen erikoistumisen ja kokoonpanon
tuottamaan differoitumisetuun. (Vesalainen 1996)

Yhteisyritys

Yhteisyritystd voidaan luonnehtia hankkeeksi, jonka tarkoituksena on saada yhdessa
aikaan uutta liiketoimintaa. Yhteisyritysten eri variaatiot johtuvat yhteistybhdn
osallistuvien yritysten keskindisesta tybnjaosta. Erikoistuminen ja tyénjako voivat
vaihdella taydellisestda ldhes olemattomaan. (Vesalainen 1996) Yhteisyritysten
perustyypit ovat pitkdaikainen omistuspohjainen ja  keskipitkdn aikavalin
sopimuspohjainen yhteisyritys (Hellman, Hovi & Nieminen 1993).

Yhteisyksikkd

Yhteisyksikkd on sidoksiltaan tiukin yhteistydmalleista. Yhteistydyritykset perustavat
osakeyhtién, jonka sisdan sijoittuvat. Toiminta ja informaatio yrityksistd ulospain
suoritetaan osakeyhtién nimissa. Kyse ei kuitenkaan ole fuusiosta, koska emoyhtid ei
omista maardavaa osaa tytaryhtidistd. Organisaatiomuodon etuna on se, etta
fyysisesta laheisyydestd johtuen eri yhteistydéhankkeita syntyy normaalina toimintaan
littyvana piirteend. (Vesalainen 1996)

2.3.2 Verkkomallit arvontuottokyvyn mukaan

T&ssa verkostotoimintaa jaotellaan niiden harjoittaman liiketoiminnallisen toiminnan

kyvykkyytena tuottaa arvoa sisaisesti etta ulkoisesti.

Tassa jaottelussa tulee esiin myds yrityksen kyvykkyys, jota Méller & al. (2004) kuvaa

seuraavasti:

e Kkykya suorittaa tai tehda tiettyja arvotoimintoja, jotka edellyttavat uuden
tuotteen tai asiakassuhteen kehittdmis- ja johtamiskyvykkyys ja useampia

voimavaroja ja niiden hyédyntamiseen liittyvad osaamista
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e monipuolisen kyvykkyys keskittyman takia yksittéisia kyvykkyyksia on vaikea
oppia ja kopioida, minkd johdosta ne parhaimmillaan muodostavat yrityksen
kilpailukyvyn perustan.

Kaaviossa 1. esitetdan liiketoimintaverkkojen arvontuottoa ja niiden muutosta ajallisesti
liketoimintaa kehitettdessa uudistuvassa liiketoimintaymparistossa..

Perusliiketoimintaverkolle (Kaavion 1. vasen laita) ominaiset arvontuottojérjestelmat,
joissa arvotoiminnot, niiden perustana olevat voimavarat ja kyvykkyydet, seka niiden
haltijat eli toimijat ovat pitkalti tunnettuja ja hyvin spesifioituja. Ne ovat samalla
suhteellisen stabiileja ja luonnehtivat hyvin kypsia aloja ja niilld tapahtuvaa "ydin- tai

perusarvon" tuottamista.

e pé&apaino on verkon jasenten nykyisen ydinosaamisen hyddyntamiselld. On
kyettava tunnistamaan mahdollisimman tehokas toimintatapa ja sen edellyttdma
arvoarkkitehtuuri eli arvotoimintojérjestelmé. Vakiotuotteiden, -komponenttien ja
jarjestelmien kaytté on yleensa valttamatonta.

e selked arvojarjestelma ja sen toimintojen ja tuotosten koodaaminen auttaa
verkon jasenten vdlisen informaatiojarjestelman rakentamisessa.. Paremman
tehokkuuden saavuttaminen edellyttdd toimintojen vahvaa koordinointia ja
liketoiminnan ohjausta.
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Arvontuotantojarjestelmien jatkumo

PERUSARVONTUOTANTO ARVONTUOTANNON UUDEN ARVONTUO-
UUDISTAMINEN TANTOJARJESTEL;

R ‘ MAN S YNT YMINEN
HYVIN Téiys.ip.uudet :
TUNNETUT: arvojarjestelmat
- toiminnot Tunnetut arvontuotto Vanhoja ja uusia
- tolmijat jarjestelmat toimijoita
- teknologiat Radikaalit muutokset

Muutokset paikallisia

- LT- prosessit ja askelittain

Uusia arvotoimintoja

[zodrzmazed »rm-—<]

- arvontuotanto :
jarjestelm &t tapahtuvia Arvotoimijoissa ja—
toiminnoissa
epavarmuutta
Stabiilit, selkeéat Vakiintuneet Vasta muodostumassa
Arvojdrjestelmaét arvojarjestelmat, olevat arvojarjestelmat
lisdparannuksia radikaaleja muutoksia

Kaavio 1. Arvontuottojarjestelmé&n toiminnan ajallinen kuvaaja, mukaillen Mdller &
al.(2004)

Liiketoiminnan uudistamisverkot omaavat arvojarjestelmat, jotka sijoittuvat aikajanteen
keskelle. Naiden avulla toimijat pyrkivat uudistamaan perusliiketoimintaa ja sen
arvontuottamista. Niitd luonnehtivat paikalliset, askelittain kehittyvat innovaatiot, joilla

parannetaan arvojérjestelméan kuuluvia liilketoimintaprosesseja ja tuotteita.

e tarkeintd on verkon erityisosaajien tietdmyksen ja  kyvykkyyksien
yhdistdmisessé kehitysprojektien avulla. Tavoitteena on liiketoimintaprosessien
ja/tai verkon tuotteiden ja palveluiden askelittain eteneva uudistaminen.

e |uottamuksen kasvattaminen kulttuurissa ja johtamismallin kehittdminen on
tarkedd. llman luottamusta ei verkon jasenten valinen uusien ratkaisujen

tuottaminen ja yhteinen kayttédnotto onnistu.
Uuden teknologian ja liiketoiminnan kehittdmisverkot

Kaavion 1. oikealla laidalla sijaitsevat arvojarjestelméat ovat vasta kehittymassa, ne
kuvaavat radikaalien innovaatioiden pohjalta syntyvda uutta teknologiaa tai
liketoimintaa tuottavien jarjestelmien syntya. Nama arvojarjestelmat sisaltavat seka

vanhoja ettd uusia toimijoita ja arvotoimintoja, ja seké@ vanhoja etta kehittyméassa olevia



29

kyvykkyyksia. Niiden arvontuotanto suuntautuu tulevaisuuteen ja sité luonnehtii suuri
epavarmuus, koska kehitettdvien tuotteiden Iluonne ja Kkysyntd ovat vasta

muotoutumassa

e keskeisintd on radikaalisti uuden teknologian tai liiketoiminnan kehittdmista
ajavan verkon synnyttdminen. Kyseessa ei ole vain verkon yrityksille uudesta
liketoiminnasta, vaan koko alalle ja asiakkaille uusista ratkaisuista.

e vaaditaan kykya hahmottaa ja arvioida tulevaisuuden kehitystd ja luoda muita
organisaatioita kiinnostava tulevaisuusvisio ja sen saavuttamiselle uskottava ja
vetovoimainen kehitysohjelma. Lisdksi tarvitaan kykya rakentaa siitd toimiva
kehitysverkko.

2.4 Verkon - verkoston rakentuminen

Verkostomuotoinen toiminta saa alkunsa kuten yritystoiminta yleensakin. Yksi tai
useampi yrittdja saa idean, minkd pohjalta uskoo saavutettavan entistd paremman
kilpailuaseman liiketoiminta-alueellaan. Ideaa kehitelldan ja siitd syntyy verkostovisio,

jonka pohjalta voidaan rakentaa varsinainen toiminnallinen verkko tai verkosto.
2.4.1 Verkostovisio

Idean saattamiseksi kohti verkostovisiota tarvitaan useimmiten henkild aktivaattori.
Aktivaattori voi olla ulkopuolinen meklari, sisdinen meklari, ryhman tasavertainen jasen
ja yrittaja tai yrittdja, ns. vahva mies. Ulkopuolisella meklarilla ei ole lahempaa
tuntemusta suurimmasta osasta verkostoon kaavailluista yrityksista kun taas sisdinen
meklari tuntee valtaosan yrityksista ja on ollut heidan kanssaan tekemisissa. Ns. vahva
mies toimii verkostoyhteistydn edistajana omista intresseistdan, mutta yrittdja on
yhteistydn edistdjana eras yhteistyén osallinen ja siten vieldkin "sisdisempi" yhteisty6n
edistdja kuin sisainen meklari. (Vesalainen 1996)

e vision aktivaattori kaynnistdad yritysten valisen kontaktin, jolla pyritdéan
avaamaan ajatuksille muutosvalmiutta. Vanhojen tapojen ja hierarkkisten
kayttaytymismallien poisoppiminen on tarkeaa, silla vain se mahdollistaa uuden
verkostomuotoisen organisaatiorakenteen omaksumisen.(Charan 1991)

e aktivaattorin kdynnistdman kommunikoinnin tuloksena syntyy vahitellen

verkostoaihioita - yritysryhmi, joilla on samanlaisia ongelmia ja joiden tuotteet
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tdydentavat hyvin toisiaan. (Ruotsalainen & Vahatalo 1999)

aihio tasmentyy edelleen verkostovisioksi, kun sité testataan aihion toteutuksen
edellyttdmien voimavarojen ja aihion mukaisten mahdollisten markkinoiden
kanssa (Niemelda 2002). Kaavio 2. esittdd verkostovision kehittymista ja
havainnollistaa verkostovision kehitysprosessia nuolten mukaisesti etenevana

prosessina.

markkinaymmarrykselld - asiakastuntemuksella on ratkaiseva vaikutus vision
muodostumiseen. Yritysverkoston onnistumisen edellytykset ovat
lahtdkohdiltaan sitd paremmat, mita huolellisemmin ja realistisemmin toimijat

nakevat toimialan mahdollisuudet ja luovat niistd yhteisen verkostovision.

(Niemela 2002)
VOIMAVARAT MARKKINA-

v YMMARRYS
aYRITYKSET E

) R s ASIAKASRYHMAT

aTUOTANTOVALINEET K

o sASIAKASTARPEET
aTIETO JA OSAAMINEN

S » osKEHITYSTRENDIT
aRAAKA-AINEET T

o aPARTNERIT
aLUONNONVARAT .
aYHTEISTYOKYKY I

H
aYRITTAJAKULTTUURI I
REEGITS o VERKOSTOVISIO

Kaavio 2. Verkostovision kehitys, mukailtuna Niemela (2002)

Kaytanndssa vision kehitysprosessi on kehd, jossa kaikki vaikuttaa kaikkeen ja
kokonaiskuva tasmentyy jatkuvasti. Vision luominen ja verkoston kokoaminen ovat

paallekkaisia toimintoja, silla visiota luotaessa selviavat ne yritykset, jotka haluavat

mukaan verkostoon. (Chaston 1996)
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2.4.2 Verkoston rakentaminen

Jotta aihiosta muodostuisi yritysverkosto, tarvitsee se yhteiset tavoitteet ja yhteisen
nakemyksen siitd, mihin yhteisty6lla tdhdatdén. On tarpeellista saada jo alkuvaiheessa
aikaan hyodtyja vyksittéisille yrityksille. Ruotsalainen & Vahéatalo (1999) esittéavat

verkoston rakentamiseksi ns. veturimallin, joka on esitetty Kuviossa 1.

VETURIMALLI A. VESALA

1.
VERKOSTON
LUCMINEN
4.

2 3 KRITTINEN_
| Tomisvare [l MASSA
OSAAMISEN | | YLITETTY

LAAJENNUS

Kuvio 2. Verkoston rakentaminen, mukailtuna Ruotsalainen & Vahéatalo (1999)
veturimallista

Veturimalli soveltuu verkostonrakennukseen varsinkin silloin, kun yritysverkostoa
lAhdetdén luomaan jo olemassa olevan kérkiyrityksen ymparille tavoitteena toiminnan
kehittdminen erikoistumisen ja synergia- sekd volyymietujen keinoin. Verkoston
luomisvaihe (1.) on ryhman - eri toimintojen/toimijoiden kerddminen veturin ymparille.
Osaamisen laajentaminen (2.) tarkoittaa yritysten tuotteiden ja tuotannon kehittamista
ja koko verkoston liiketoiminnan seka markkinoinnin kehittamista.
Irrottautumisvaiheessa (3.) aktivaattori huolehtii siita, ettd ryhmalla on riittavat yhteydet
toimintaymparistéénsa ja ettd prosessi pysyy hallinnassa. Kriittinen massa on ylitetty
(4.), jolloin verkosto toimii ilman ulkopuolista apua. (Ruotsalainen & Vahéatalo 1999)

Veturiyritys on verkoston sydan

Verkoston rakentaminen sekd kaynnissa pito vaatii yleensa aktiivisen ja osaavan

veturiyrityksen. Seuraavassa ajatuksia veturin ominaisuuksista ja toimista (Niemela
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2002): verkostoveturi on verkoston solmukohta ja keskittyy asiakkaisiin ja markkinoihin,
kehittdd saamansa tiedon pohjalta tuotteita ja palveluita. Se kokoaa palveluyksikét ja
koordinoi niiden toimintaa seka keskittyy ydinosaamiseensa, jotka ovat myynti,
asiakaslahtdinen suunnittelu ja toiminnan koordinaatio. Veturiksi erikoistuva yritys voisi
olla jokin kokemusta omaava yritys alkaa keratd ymparilleen verkostoa.tai joku
yritysverkoston yhteistydyrityksista alkaa erikoistua veturitehtaviin. Veturin toiminta
kaytanndssa on haasteellista ja vaatii erityistd osaamista, koska haaste kasvaa, kun
veturi toimii yhteisty6ssé itsenaisten yritysten kanssa ilman hierarkkista kaskyvaltaa -

verkosto voi loppua siihen, etta veturi maarailee liikaa.
2.4.3 Kumppaneiden valinta

Onnistunut  kumppanin valinta on yksi térkeimmistd vaiheista verkoston
synnyttdmisessa. Valinta on vaikea tehtdva, varsinkin jos sosiaalinen
suhdeverkostossa ei ole riittdvasti potentiaalisia yhteistybkumppaneita. Jonnisen
(1995) tutkimuksen mukaan yrittdjat kokivat oikeiden kumppaneiden I6ytdmisen

suurimmaksi verkostoitumisen esteeksi.

Onnistuneen kumppanuuden edellytykset sisaltdvat seuraavia seikkoja: keskindinen
riippuvuus, osallistujien potentiaali ja henkildkemia, resurssien ja tavoitteiden
yhteensopivuus, yksimielisyys rooleista ja kdytdnndn toimintatavoista seké tavoitteiden
asetanta ja saavuttaminen. (Erdheimo ja Lahti 1991) Tutkimuksissa havaittiin
menestyksekkaan yhteistyén vaatimuksiksi liséksi kommunikointikyky, oppiva prosessi,
motivoituneisuus liiketoiminnan vahvistamiseen ja kyky muuttua ymparistén mukana.
(Tjosvold & Weickerink 1993)

2.4.4 Verkostoyhteistydsopimuksen muoto ja sisaltd

Yhteistydsopimus on sisélléltdan riippuvainen synnytettdvan verkoston toimialasta,
verkoston laajuudesta, yhteistydn muodosta ja sen laajuudesta seka suunnitellusta
toiminta-ajasta. Yleensd sopimuksen laadinnassa tai laaditun sopimuksen
tarkastuksessa on hyddyllistd kayttda asiantuntijaa. Osapuolten véalinen muodollinen
sopimus voi kuvata huonosti suhteen todellista sisaltdéa ja yhteisia aikomuksia. Suhteet
rakentuvat suureksi osaksi keskindisen luottamuksen ja toisista huolehtimisen
varaan.(Eraheimo 1996) Verkostosuhteista kehittyy hedelmallisida vain, jos molemmat
etsivat innovatiivisia ratkaisuja luottaen siihen, ettd pitkalla aikavalilla ponnistukset ja
tuotot tasoittuvat. (Lovio 1994)
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2.4.5 Verkostosuhteen lahtdkohdat

Yleensa yritys verkostoituu omista |&htokohdistaan. Keskeisimpana tavoitteena on
saavuttaa entistd parempi Kilpailuetu markkinoilla. Verkostoituminen ja kumppanuudet
tarjoavat tdman paivan yrityksille hyvat mahdollisuudet menestya kilpailussa yksittaisia
yrityksia ~paremmin. Tilaajat haluavat entistd suurempia ja valmiimpia
hankekokonaisuuksia, jolloin yksittédiset pienet yritykset ovat vaarassa pudota
markkinoilta kokonaan pois. Yrityksen jadminen verkostojen ulkopuolelle voi johtaa
siihen, etta yritys joutuu jatkuvasti kilpailutettavien yritysten joukkoon.

Tarve verkostoitumiselle voi muodostua yritysten omista laht6kohdista tai se voi olla
asiakaslahtoista. Keskeisen lahtékohdan verkostoitumiselle muodostavat
yrityskohtaisten syiden ohella myds markkinoiden vaatimukset ja globalisaatio.
Tavoitteena on, ettd markkinoilla yhteisty6ta tekevét yritykset oppivat kilpailemaan
verkostona. Verkoston Kkilpailukyky on yhtd kuin koko verkoston kyky vastata
markkinoiden vaatimuksiin nopeudesta, joustavuudesta, laadusta ja alhaisista
kustannuksista. Hyéty koituu kaikille osapuolille. (Tsupari P. & al. 2001)

2.5 Verkostoitumisen tavoitteet

Kukin verkko asettaa itselleen omat tavoitteensa, joiden Iluonne voi vaihdella
huomattavasti liiketoiminnan luonteesta riippuen. Tassd on esitetty vain tyypillisimpia
tavoiteryhmia ja niiden mittareita. (Mdller & al.2004)

2.5.1 Taloudelliset tavoitteet

Taloudellisia mittareita on helpointa seurata verkon yritysten tasolla. Jos verkolla on
yhteinen taloudellinen ohjaus, mainittuja tai vastaavia tunnuslukuja voidaan muodostaa

osittain myds verkon tasolla.
2.5.2 Markkina-asematavoitteet

Markkina-asematavoitteiden asetanta ja mittaus riippuvat markkinoiden luonteesta ja
potentiaalisten asiakkaiden lukum&arasta. Verkon strategiaan liittyy myds kysymys
verkon oman brandin rakentamisesta vaihtoehtona ydinyrityksen brandin tai brandien

varassa toimimiselle.

Jos Kkyse on selvasti uudenlaisen tuotteen, palvelun ja/tai toimintatavan
rakentamisesta, kannattaa vahvasti harkita uuden brandin kehittdmistad. Taméa tosin
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vaatii suhteettomia markkinointi-investointeja varsinkin, jos verkolla on vain muutamia
asiakkaita. Asiakkuuden tasolle asetetut tavoitteet ovat selvasti merkityksellisempia
kuin markkinatason asetetut yleistavoitteet.

2.5.3 Asiakassuhdetavoitteet

e asiakkaiden tyytyvaisyys verkon/kilpailijoiden tarjoomaan ja toimintatapaan
seka asiakaskohtaiset myynti- ja kannattavuustavoitteet

e asiakaskunnan vaihtuvuus /uskollisuuden aste, osuus merkittdvien asiakkaiden

tilauksista, asiakassuhteiden pysyvyys ja riippuvuus paaasiakkaista
2.5.4 Liiketoimintaprosessin tehokkuus

e tilaus — toimitus — prosessien nopeus ja lapimenoaika, palvelun toimitusaika ja

varmuus ja tasmallisyys

e tarjooman laatutakuukustannukset, voimavarojen kayttdaste, tyén tuottavuus ja
kayttokate/tyontekija

Toiminnallisen tehokkuuden lisddminen on verkon rakentamisen perusmotiivina ja se

vaikuttaa asiakassuhde- ja markkina-asematavoitteisiin seka verkon tulostavoitteisiin.
2.6 Verkostoitumisen hyddyt

Kaytanndssa verkostoitumisen kehittdmisessd n&kdkulma on ensisijaisesti
tuotantotaloudellinen, jolloin  keskitytddn edistdmaan yritysten Kkilpailukykya
kaupankaynnin normaalitilanteessa. (Hallikas & al., 2003)

Perusliiketoimintaverkkojen ydintavoitteet voidaan jakaa toiminnallisen tehokkuuden
kasvattamiseen ja asiakkaiden nakékulmasta aiempaa kilpailukykyisemman tarjooman
kehittdmiseen. Ensin mainittu tavoite perustuu sisadiseen tehokkuuteen eli yrityksen
kykyyn toimia kustannustehokkaasti (panos — tuotos — suhde). Toinen tavoite viittaa
ulkoiseen tehokkuuteen, josta joskus kaytetdan myds termia tehollisuus, mika kuvaa
yrityksen kykya toimia tehokkaasti suhteessa kilpailijoihin ja markkinoihin. (Méller K. &
al. 2004)

Perusliiketoimintaverkossa erikoistumisen ja toiminnan koordinoinnin avulla voidaan

tavoitella seuraavia toiminnallisia hyétyja: (Méller K. & al. 2004)
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2.6.1 Kustannusten lasku

Liiketoiminnalle syntyneiden kustannusten pieneneminen parantaa suoraan syntyvaa

tulosta. Kustannuksia voidaan alentaa seuraavilla keinoilla:

e erikoistumisella saavutettu tuotantokustannusten lasku, kysyntdohjauksen
avulla saavutettu varastojen pieneneminen ja niihin sitoutuneen kayttépadoman

lasku

e eri toimijoitten toimintojen koordinoinnin avulla saavutettu vaihdanta-
kustannusten lasku ja koordinoidun logistikan avulla saavutettu logististen
kustannusten lasku

2.6.2 Laadun paraneminen

Parempi tuotannon ja palveluiden laatu parantaa yrityksen kilpailukykya Kilpailijoihin
verrattuna. Yhteen sovitettujen laatukriteerien ja komponenttien suunnittelun avulla

saavutetaan palvelujen laatutason nousu ja vakiointi.
2.6.3 Nopeuden lisdantyminen

Informaatiovirtojen yhdistamiselld saavutettu reagointinopeuden kasvu ja koordinoinnin
avulla saavutettu Iapimenoajan lyheneminen ovat kaytettavia keinoja.

2.6.4. Toimitusvarmuuden lisddntyminen

Saavutetaan kapasiteetin suunnitellulla varaamisella ja nopeamman kysyntatiedon

kasittelyn seka koordinoidun johtamis- ja informaatiojarjestelman avulla.
2.6.5 Koko verkoston hyoty

Toiminnallisten hy6tyjen saavuttaminen tarkoittaa verkoston avulla saatua kilpailukyvyn
paranemista. Kilpailukyvyn paranemisesta saatuja kustannuss&astdja voidaan jakaa
verkostossa toimijoiden kesken, siirtdd tuotteiden tai palveluiden hintoihin sek&
saavuttaa win-win-periaatteen toteutuminen, joka hyddyttaa koko toimitusketjua.

2.7 Verkostoitumisen haitat

Yhteinen sitoutuminen tiettyihin hankkeisiin sulkee pois mahdollisia muita kiinnostavia
hankkeita. Verkostojen luonteesta johtuen yhteistyd sitoo paljon voimavaroja ja
mahdolliset rinnakkaiset hankkeet nadhdaan kilpailijoina toisilleen.
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Halinen - Kaila .A (2000) ovat nahneet keskeisiksi verkostoitumisen haitoiksi seuraavia
vaikutuksia:

e rajoittaa uusia liiketoimintamahdollisuuksia
e jtsendisyyden vaheneminen
e tuotot vasta tulevaisuudessa
e pAaatds pitkavaikutteinen
2.8 Hydtyjen ja haittojen tasapaino

Kumppanuus on aina Kuvion 3. mukaista oikean tasapainon etsimistda hankkeita
puoltavien ja vastustavien tekijoiden valiltd. Yksittdisen kahdenvélisen sopimuksen
osalta hyétyjen ja haittojen tarkastelu ei ole kaikkein jarkevin tapa analysointiin, koska
se johtaa helposti yritysten vastakkainasetteluun ja kiistelyyn ehdoista. Laajemmin
sovellettuna se on hyva tyévéline esim. osana strategista suunnittelua. (Vakaslahti P.
2004)

Kuvio 3. Verkostoitumisen hyddyt ja haitat, mukailtu Vakaslahti P. (2004)
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2.9 Odotukset verkostokumppanuudelta

Organisaatiot odottavat kumppanuuksilta suurta lisdarvoa. Osapuolien odotusten ja
nakemyserojen tiedostaminen ja etukdteen analysoiminen lisddvat kumppanuuksien

onnistumismahdollisuuksia.

Timo Santalainen (2005) on nahnyt hyddylliseksi seuraavien kuuden ndkemyseron

analysoinnin:
e yhteistydn laajuus ja sen puute
e odotusten yhteensopivuus
e kaytantdjen, toimintatapojen ja kulttuurin yhteensovittaminen
¢ |uottamuksen aikaansaaminen
e kaikkien osapuolten ydinosaamisten ymmartaminen
e kumppanuuksien elinkaari
2.10 Verkostoitumisen riskit

Riskit verkostossa ovat moninaiset. Niistd voimme varautua riskien hallinnalla ja sen
suunnittelulla. Riskien tunnistamisella voimme estdad niiden aktivoitumista yhteisilla

toimilla, jolloin osa verkostoitumishaitoista ainakin heikkenee.

Osa riskeista on tunnistamattomia ns. piiloriskeja, jotka aiheuttaa esim. alalla vallitsevat
epavarmuustekijat ja joihin jokaisen toimijan on vaan varauduttava mahdollisuuksiensa
mukaan. Verkostoissa yritykset toimivat aina toisistaan riippuvaisina. Verkostoituminen
ei poista kuitenkaan yritystoiminnalle tyypillisia epavarmuustekijéita, mutta sen avulla
voidaan parantaa niiden hallintaa. Verkostolla riskit jakautuvat uudella tavalla: toisien
riskien vahentyessa ja toisien taas kasvaessa. Verkostoitumisen riskit riippuvat
yritystenvélisen yhteistydn luonteesta ja siitd, mitk& ovat yritysyhteistydn motiivit.
Yhteistydn riskeja ja hy6tyja on arvioitava mahdollisimman varhaisessa vaiheessa ja
tehtyjen paatdsten tulee pohjautua yhteistydén tuomiin tuottoihin ja riskeihin.

Riskianalysoinnin yhdeksi nakdkulmaksi voidaan esim. ottaa se, miksi yritys hakeutuu
yritysyhteistydhon. Liiketoimintaa harjoittavalla yritykselld on aina ymparillaan erilaisten
verkostojen ja riippuvaisuuksien vyyhti, joka voi olla l6yhasti tai tiivimmin toisiinsa
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littyvien osien jarjestelmd. Verkoston toimintatavan tunteminen on riskienhallinnan

kannalta valttamatonta. (Suominen A. 2000)
2.10..1 Riskien luokittelu

Tassd osassa perehdytdan liikketoiminnan yleisiin riskeihin. Aluksi selvitetdan
vahinkoriskin ja liikeriskin valisid eroja. Luvussa on selvitetty verkostoitumiseen
littyvien  riippuvuussuhteiden  sisaltamia  riskeja. Lisdksi on  kasitelty
verkostoliiketoiminnasta saatavien hyodtyjen jakamiseen ja verkoston johtamiseen
liittyvia riskitekijoitd. Lopuksi esitellaén tiivistetysti viisi keskeisintéd verkostoyrityksen
riskienhallintaan littyvaa osa-aluetta.

Vahinko- ja liikeriskit

Yritystoimintaan liittyy epavarmuus, joka on tietdmattdmyytta ja epatietoisuutta tulevia
asioita kohtaan. Riskit vaarantavat toimintojen jatkuvuutta ja uhkaavat ennakkoon
asetettujen tulosten saavuttamista. Etukateissuunnittelulla ja kartoitusmenetelmia
hyvéksi kayttden mahdolliset riskit ovat valtettdvissa. Yleisesti riskit on jaettu
yritystoiminnassa eri kategorioihin sen mukaan millaiset ovat riskin toteutumisen
seurausvaikutukset. Pelkdstdan vahinkoa aiheuttava puhdas riski on suomalaisessa
termistéssd saanut nimen vahinkoriski. Vahinkoriskin toteutuminen merkitsee
yritykselle aina tappiota ja ndma vahinkoriskit ovat luonteeltaan vakuuttamiskelpoisia.
(Suominen A. 2000)

Liiketalouden periaatteilla toimivan yrityksen tunnusmerkistéén kuuluvat tuotto-
odotukset ja ndiden odotusten toteutumatta jadminen on riskin toteutumista. Tata riskia
kutsutaan liikeriskiksi. Liikeriskit liittyvat yrityksen tekemiin paatoksiin, joiden paatdsten
tavoitteena on tuottojen saavuttaminen. Ottaessaan liikeriskin yritys laskee tekevansa
tuottavan paatdksen, mutta ndin ei valttdmatta kaykaan. Myodnteisessa tapauksessa
riskinoton sanotaan kannattaneen, eiké@ riskinotosta varsinaisesti edes puhutakaan.
(Suominen A. 2000)

Toimintaan liittyvat riskit

Organisaatioissa on perinteisesti tarkasteltu yrityksien riskienhallintaa. Tarkastelu on
harvoin ulotettu koskemaan liiketoimintakumppaneihin liittyvia riskeja. Valtaosa
riskeista sijoittuu kuitenkin yrityksen oman organisaation ulkopuolelle, mika aiheuttaa
keskeisia riippuvuuksia oman organisaation ja jokaisen kaytettdvan toimittajan vélille.
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Hairid6 missd tahansa toimitusketjun osassa aiheuttaa ha&iri6itd yrityksen omien
tavoitteiden saavuttamisessa. Liiketoimintakumppanien riskitarkastelussa varmistetaan
toimittajien kyky selvitd heihin itseensa kohdistuvista riskeistd. Tarkastelun avulla
etsitddn myds ne alueet, joissa oman organisaation tulee varautua toimittajaketjun
riskeihin. (Erola, E. & Louto, P. 2000)

Kumppaniin liittyvat riskit

Verkostosuhteita solmiessaan yritys kytkeytyy osaksi muiden yritysten resursseja, jotka
tdydentavat oman yrityksen voimavaroja. Yritys voi hakea tdydentdvia resursseja
tuotantokapasiteettiin, jakelukanaviin, informaatioon, taydentaviin tuotteisiin tai
esimerkiksi teknologiseen tietotaitoon. Yritystenvélinen verkostoituminen on aina
valintojen  tekemistd ja  joskus joudutaan luopumaan  vaihtoehtoisista
kumppaniehdokkaista. Henkildiden, jotka kumppanuussuhteita solmivat, on tiedettava
riittdvan tarkasti millaisia kumppanuusrajapintoja omalla hankkeella on. Ollaanko
mahdollisesti muualla yrityksessa solmimassa samaan tavoitteeseen tahtédavia suhteita
tai onko oman kumppanin kilpailijan kanssa viritelty neuvotteluja. (Stadhle P. & Laento
K. 2000)

Talouteen ja tuloksiin liittyvat riskit

Strategiapaatdksessaan yritykset ovat ottaneet riskin myds huonoista tuloksista ja
sopimuksentekohetken mydnteinen arvio yhteistydn toimivuudesta saattaakin nopeasti
muuttua. Pulma sitoutumisen kannalta on, jos yrittdjien odotukset ovat eparealistisia
esimerkiksi hydtyjen realisoitumisen aikajanteesta. (Pietilainen T. & al. 2005)

Verkostoriippuvuusriski

Riippuvuuden avulla voidaan valttda "vapaamatkustuksen ongelma", jossa joku saa
kumppanussuhteen mahdolliset hyédyt kayttéénsa ilman panostusta. Yleensa
riippuvuus paljastuu jo strategioiden sisédllossa, silla strategiansa kumppanuus- ja
verkostoyhteistydn varaan rakentava yritys on aina riippuvainen kumppaneistaan. On
vain osattava valita oikea kumppani, jonka kanssa tavoiteltu lisdarvo voidaan
tasapuolisesti jakaa. Yhteisty® verkostossa voi aiheuttaa myds verkostoriippuvuuden,
joka saattaa muodostua riskiksi. Yhteisty6td tekevan yrityksen menestys ei riipu
pelkdstddn sen omista toimista vaan myds muiden verkostojasenten toiminnasta.

Riippuvuus voi olla esimerkiksi sitd, ettd asiakaskohtaiset investoinnit voivat
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muodostua loukuksi, jos Kkapasiteetti on vaikeasti hyddynnettdvissd muussa

toiminnassa.
Johtamiseen liittyvat riskit

Kumppanuussuhteiden ja liiketoimintaverkostojen voima on verkostomaisuudessa ja
laajentumiskyvyssa. Samat ominaisuudet tekevat yrityksestd myds vaikeasti hallittavan
ja jopa kaoottisen. Verkostomaisen toiminnan kasite on itseohjautuvuus.

lIman sita yrityksella ei voi olla tarvittavaa kilpailukykya, nopeutta ja innovatiivisuutta.
Innovatiivisuus ei koskaan kuitenkaan Kkiteydy tuotteiksi ja innovaatioiksi ilman
jarjestelmallisyytta ja selkeita, tuotantoon, palveluun ja johtamiseen liittyvia jarjestelmia.
(Stahle P. & Laento K., 2000) Verkostomaista toimintaa ei siis voi johtaa kaskyilla tai
muilla hierarkkisen johtamisen keinoilla. Verkostojen johtamisessa on asiat on opittava
ymmartdmaan uudesta nakdkulmasta. Orgaanisessa toimintaymparistéssa valtaa
kayttad paljolti henkildstd, mutta se on sitoutunut yhteisesti sovittuihin pelisdantéihin,
kaytantéihin ja raportointijarjestelmiin. Tiedon virtaus on edestakaista, jolloin yhteiset
pelisdannét ja merkitykset syntyvat paljolti dialogissa. Siksi johtajan tehtdvéna onkin
yhteistoiminnan ja kommunikaation kaynnistdminen hanen johtaessaan hallittua
kehitysta. (Stahle P. & Grénroos M. 1999)

Verkoston johtamisen riskind voi olla selkean koordinaattorin / vetdjan puuttuminen.
Verkostotoiminnan hiipuminen johtuu usein siitd, ettd verkostolta puuttuu tarmokas
yrittdjatyyppinen  vetdja. Hiipumisen yhteydessad verkostolle tulee yleinen

toiminnallisuuden ja motivaation puute, mutta kukaan ei sano sita daneen.

Erds keskeisimmista kysymyksista verkoston yhteisyyden nakemisessa on win-win-
ajatteluun liittyva yhteisen hybédyn realisoitumisen odotus ja tulkinta. Mikali tallaista ei
ole, verkostoa ei kaytdnnféssa voi syntyd, vaan vaihdantasuhteissa vallitsee
markkinaehtoinen toimintamalli. (Varaméki E. & al., 2003)

Johtamisen toiminnallinen onnistuminen ei yksistddn takaa sen Kkoettua
oikeudenmukaisuutta ja kannustavuutta. Naihin liittyvida kysymyksida ovat esim.
seuraavat nakdkohdat. (Méller & al. 2004)

e saavatko jasenyritykset mielipiteensa esiin johtoryhmassa

e ovatko jasenet tyytyvaisia johtamismallin
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Hyddyn jakamiseen liittyvat riskit

Verkoston ohjaava voima on lisdarvon tuottaminen. Saavutetun hyddyn jakamisen
periaatteista pitda pystya sopimaan. liman sovittuja aikatauluja ja panostusperiaatteita
osapuolet eivat pysty arvioimaan omien tavoitteidensa realisoitumismahdollisuuksia
suhteessa panostushalukkuuteen.

Monesti verkoissa niiden toimivuudesta huolimatta esiintyy kokemusten ohjaamaa
tunneperaista ajattelua, josta Moéller & al. (2004) on esittanyt seuraavat kysymykset:
kokevatko jasenyritykset vastuiden, panostusten ja palkitsemisen eli oman
tulonmuodostuksensa olevan tasapainossa?

Usein esitetaan, etta hybtyjen jakamisesta on sovittava heti alkuvaiheessa, ennen kuin
mitdan jaettavaa on edes syntynyt. E.Tuusjarven (2003) tutkimuksessa on paadytty
péainvastaiseen tulokseen: sopiminen voi menna liiallisuuksiin ilman reaalista kohdetta

ja itse asiassa johtaa yhteistoiminnan vaikeutumiseen edistamisen sijasta.

Yritysten strategioihin maaritelty kumppanuus on vahvaa luottamusta edellyttava
suhde, jossa win - win- mahdollisuuden pitda olla riskeja vahvempi houkutin. Jos
yhteistydsuhteesta tulee sellainen, ettd kumppanuuden osapuolille ei Kkerry
kumppanuussuhteelta edellytettyd lisdarvoa, on riskind se ettd ollaan ikdan kuin
"lintukodossa” tietaméattad ulkopuolisesta maailman menosta mitdan. Viimekadessa on
pidettava mielessa mikrotalouden pelisdédnnét, joiden mukaan kannattamaton yritys ei
voi pitkdan olla olemassa. Tama johtaa vaajaamatta siinen, ettd jokaisen yrityksen on
viime kadessé ajateltava vain itsedan. (Vesalainen J. 2004)

Kumppanuusyhteistydn osapuolten on siis ajateltava yhteistydéta seka itsedan
sopivassa suhteessa. Pelkkd oman hyddyn maksimaalinen tavoittelu ja
ulosmittaaminen on opportunistista kayttaytymistd, joka johtaa Iluottamuksen
menetykseen ja yhteistydn vaikeutumiseen. Systeemissd on paljon monenvalisia
riippuvuussuhteita, joissa kaikki osapuolet hy6tyvat toisistaan tasapuolisesti.
Innovatiivinen systeemi muodostuu vain sellaisten toimijoiden valille, joita yhdistaa aito
ja positiivinen riippuvuussuhde. liman keskindistd riippuvuutta systeemiin ei voi
muodostua tarpeeksi intensiteettid, etta toimijat vaivautuisivat tosissaan panostamaan
ja kantamaan vastuuta siita, ettd yhdessa saavutetaan tuloksia. (Stahle P. & al.2002)
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2.10.2 Verkostoitumisen riskien hallinta

Verkostoitumisessa on useita riskitekijéitd, joiden tunnistaminen yhteisty6n
mahdollisimman varhaisessa vaiheessa on tarkeda. Riskien tunnistamisen jalkeen on
suunniteltava kuinka riskit voidaan hallita. Verkostoyrityksen riskienhallinta voidaan J.
Ali-dyrkdn (2001) mukaan tiivistdd seuraavaan viiteen osa-alueeseen:

e oman kilpailukyvyn jatkuva kehittdminen
e Kkytkeytyminen moneen verkostoon
e sopimusten hallinta
e muutosten seuraaminen
e oman reagointivalmiuden kehittaminen
2.11 Yhteenveto teoriasta tutkimusongelman ratkaisumalliin

Tutkimusongelmana  on pienten kiinteistdjen teknisen kunnossapidon
asennusliikkeiden, joista tarkastelussa on ollut padosin sahkd-, tele- ja
antenniasennusala. Tutkija esittdd ratkaisuksi alan yritysten yhteisty6ta
verkostoitumalla. Verkostomallina on horisontaalinen useamman kiinteistéjen teknisia
kunnossapitopalvelualojen alalla toimivien yritysten tyoliittyma, jonka markkinointia,
taloushallintoa, keskitettyd asiakaspalvelu ja toimitilahallintoa hoitaa perustettava

verkoston veturiyritys.

Téllaiseen malliratkaisuun on erds keskeisistd verkostotalouden tutkijoistamme
paatynyt kirjassaan (Niemela 2002). Siind han esittdd malliratkaisun, jonka perusteella
han katsoo olevan mahdollista rakentaa toimiva verkostoyhteistyé. Malli on esitetty
Kaaviossa 3.

Verkostojasenten liséksi kaaviossa on keskeisena tekijana verkostoveturiyritys, jonka
toimintatapaa kuvaa Ollos & al. (1998a) KVASI- yritysmalliksi (Kaavio 4.). Veturin
synnyttdmisessd Niemeld (2002) nékee kolme perustapaa: 1) jo toimiva
verkostotaloutta hallitseva veturi ja 2) veturiksi erikoistuva yritys tai 3) osakkaiden

muodostama yhtié tai osuuskunta.
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Syntyy veturiyritys mill tavalla tahansa niin syntyva veturi kohtaa Niemeldn mukaan
aina omat vaikeutensa. Se joutuu toimimaan jasenyritysten odotusten ja
markkinamahdollisuuksien vélissa ja valittdjana. On kaynyt selvaksi, ettd verkoston
veturitehtavat ovat vaativia ja tulokset syntyvat pitkajanteisen tyén ja usein vain suurten

uhraustenkin avulla.

Osakkaiden muodostama yhtid tai osuuskunta on perustamistapa, joka on
kayttbkelpoinen, jollei sopivaa  yritystd ole n&kdpiirissa eikd mikaan
kumppanuusyrityksista kykene tai halua ryhtyd veturiksi. Tasta saattaa olla veturin
toiminnalle tulevaisuudessa hyodtyakin, koska yritys on syntynyt yhteisvoimin ja kuten
Niemela toteaa:

e verkoston jasenyritykset perustavat uuden osakeyhtién tai osuuskunnan
hoitamaan markkinayhteyksien avaamista ja markkinointia

e etuna on, etta veturi pysyy selkedmmin verkoston yritysten maaraysvallassa.

S
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VERKOSTOVETURI

sMARKKINOINTI MuUuuUT
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\
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Kaavio 3. Verkostovision kehitys, mukailtuna Niemela (2002)
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Kaavio 4. Kvasi-yritys veturiyrityksend, mukailtuna Ollus & al (1998a.)
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3 INTERNETKYSELYTUTKIMUS

Internetpohjainen kysely suoritettiin kesédn 2011 aikana. Kyselyn toteutti S&hké- ja
teleurakoitsijalitto STUL ry:n koulutus- ja kustannusyhtid Sahkdinfo Oy Webropol-
kyselyohjelmistolla. Kyselya hoiti Sdhkéinfossa Dinna Sinkkonen. Tutkija kiittdd hanta
sujuvasta yhteisty6sta ja suuresta avusta tutkimusmateriaalin tuottamisessa. Samalla
kiitos kuuluu myds muille kyselytutkimuksen toteuttamisessa mukana olleille: kaikille
lahes 130 yritykselle, jotka vastasivat kyselyyn sekd ennen kaikkea Kkyselyn
toteutuksessa keskeisend toimijana olleelle Satelliitti- ja antennilitto ry:n
toiminnanjohtaja Tauno Hovatalle, jonka lahettdamélla saatekirjeelld (Liite 1.) kysely
lahetettiin tutkimuksen kohderyhman yrityksiin. Kysely onnistui jopa yli odotusten
huomioiden kyselyn ajankohdan ja yrittdjien mahdolliset kesdlomat, jotka tanakin
vuonna olivat ilmeisesti varsin lyhyita. Yhdella muistutusviestilla heind — elokuun aikana
saatiin lahes 10 %:n vastausprosentti. Myds vastausten tarkkuuden osalta saadut
tulokset vaikuttivat hyvilté.

3.1 Kysely

Internetkyselyn kysymykset on esitetty Liitteesséd 3. Kyselyn kysymysrakenne
noudattaa padkohdin Asko Miettisen 1988 laatiman raportin S&hkdurakointi 2000
kysymysrakennetta vertailtavuuden mahdollistamiseksi. Muutama kysymys on jatetty
pois ja joitakin muutettu tai lisatty esim. kansainvalistymistd koskevia kysymyksia.
Seuraavassa on tietoja kyselysta lyhyesti.

3.1.1 Kohteen rajaus ja kyselyn laajuus

Kyselyn kokonaisjakelu n. 1300 kpl: STUL ry:n pienemmat yritykset - liikevaihto alle
500.000 €, n. 1200 yritystd ja SANT ry:n asennusyritykset n. 100 kpl.

3.1.2 Kyselyn paasisallot

Yhteensa 79 internetkysymysta

OSA A Yrityksen yleistiedot

OSA B Nakemys alalta ja yrityksen toimintatapoja nyt ja 5 vuoden kuluttua.
OSA C Yrityksen kannattavuus, kehittdminen ja yhteisty6 alalla

OSA D Yrityksen elinkaari.
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3.1.3 Kysymysten padaiheet
Yrityskuvaukset

Yritystoiminnan kasvunakymat
Kannattavuus

Kilpailukentat

Yhteistydmuodot

Normit ja maéraykset

Yrityksen kehitystarpeet eri osa-alueilla
Koulutustarpeet

Tybvoima alalla

Palkkaus

Uudet toimintamallit ja halukkuus niihin
3.2 Vastausten analysointi

Annetut vastaukset olivat varsin yhdensuuntaisia, koska ldhes jokaisessa
kysymyksessa saatiin selvia "suosikkivastauksia”, joten tarkempaa tausta-analysointia
ei tarvinnut tehda. Myés yhdensuuntaisuus raporttiin vuodelta 1988 oli yllattavan suuri.
Tama kai on seurausta sekd samalla osoitus siitd, etta alan liiketoiminnallinen kehitys
on ollut varsin verkkaista. Tutkija on koostanut vastauksista 11 kohdan yhteenvedot,
joiden perusteella on laadittu vastaustulosten analysointi Luvussa 8.
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4 NELJA VUOSIKYMMENTA YRITTAJYYTTA VERKOSTOISSA
4.1 Johdanto

T&ssa ja kahdessa seuraavassa luvussa on esitetty Case- esimerkit, joilla pyritdén
selventdmdadn ja ohjaamaan lukijaa tunnistamaan vaikutteet Kkirjoittajan
yrittdjakertomuksen matkalta, jotka ohjaavat luvussa 7. esitettyyn tutkimusongelman
malliratkaisuun. Téssa luvussa sarjayrittdja kertoo case-esityksessa eraan yrityksensa
vuosikymmenet tapahtumin ja kehityskaarena elektroniikka- ja sahkdlaitteiden
huoltoyrityksestd alueen johtavaksi Kiinteistdjen antenni- ja satelliittiasennus- ja
huoltoyksikdksi. Tassa pienyritystoimintaa esittelevassa osassa on paljon varsinkin
nuorelle yrittdjalle tai yrittdjaksi aikovalle tarkeitd ja hyddyllisia elementteja seka
yleisesti yritystoiminnasta ettd viittauksia verkostoitumisesta yhteistydkumppaneiden
kanssa.

Alan yritystoiminnassa ollaan yleensad pakostakin vertikaalisen verkoston jasenia
toimivan toimintaympéristén aikaansaamiseksi. On pa&miehid, joiden kanssa
verkostoidutaan “yléspéain” erityyppisten yhteistydsopimusten valitykselld ja on
asiakkaita ja asiakasryhmia, joiden kanssa verkostoidutaan “alaspdin” ja luodaan
sopimuspohjaisia yhteistyémalleja. Kummassakin tapauksessa sopimukset voivat olla
virallisia, epavirallisia, suullisia tai kirjallisia. Yhtenaisyytena naille kuitenkin on, etta ne
sitovat molempia osapuolia tietyn ajan ja tietyn toimintamallin mukaan. Monasti
pienyrittdja ei edes huomaa olevansa osana téllaista verkostoa eikd osaa kayttéda
hyddykseen verkoston tarjoamia hyddykkeitd vaan painvastoin ajautuu verkoston
ty6juhdaksi. Jostakin syystd horisontaalinen naapuriyritysten valinen yhteisty6
verkostoitumisen tasolla ei ole onnistunut ainakaan Suomessa. Taman tyyppinen
toiminta olisi kirjoittajan kokemusten pohjalta hyvin tervetullut yhteistyémalli
pienyritysten jatkuvan kehityksen kannalta.

4.2 Case 1

Ensimmainen case on jaettu viiteen vuosikymmeneen, joista nelja on jo historiaa ja
joita tdma luku kasittelee varsinaisesti. Viimeinen juuri alkanut 2010-vuosikymmen olisi
hyva liiketoimintamallien kehitysvuosikymmen, jota tutkimusongelman ratkaisumalli
(Luku 7.) voisi hyvin ohjailla. Tassa luvussa katsotaan lyhyesti lahitulevaisuutta ja
yrittdjan nakemysta siitd, mihin suuntaan tdméan tyyppisia pienid teknologiayrityksia
tulisi kehittda, mikali halutaan saada nostettua yrityksen tarjonnan laatua, resursseja ja
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ennen kaikkea toiminnan tehokkuuden kautta saatavaa valttamatonta taloudellista

toiminnan paranemista.
4.2.1 Oman yrityksen perustamisidea

1960- luvulla kaksi opiskelijaa tapasivat toisensa ammatillisessa koulutuksessa ja eri
kesatybpaikoissa. Sosiaalisen verkoston kautta tuli signaaleja, etta talousalueella olisi
tilausta erikoishuolto-  ja asennusyksikosta, joka palvelisi paaosin
kodintekniikkalaitteiden kunnossapidossa ja laajennettuna vastaisi jalkimarkkinoinnista
tavarantoimittajien ja kaupan muodostamassa verkostossa alueellisena toimijana.
Tahan aikaan osuustoiminnalliset likkeet OTK ja SOK olivat teknisilla osastoillaan
tulleet mukaan jakeluteiksi kotitalouksien séhké- ja elektroniikkalaitteissa. Osuuskunta
Hankkija oli my6s voimakkaasti mukana samoilla tuotteilla.

4.2.2 Lahtétilanne yrittajyyteen.

Pienelle alkavalle yritykselle, ELEKTRONIIKKAPALVELU H. IMMONEN & A.VESALA,
yhteistybkumppanit, joiden kanssa tulisi aloittaa vertikaalisuuntainen verkostotoiminta,
olivat taten melkoisia jattilaisia. Edellisten lisédksi ns. “ylasuunnan” kumppaneina
olisivat suuret suomalaiset radio- ja televisiotehtaat Salora, Asa ja Finlux seka
esimerkiksi maahantuontiyksikét Philips, Siemens ja monitoimitalo Kaukomarkkinat.

Nuori yrittdja on yleensa rohkea, lahes mitdan pelkdadmatodn ja vield yleensa tietdmatén
ja useimmiten ainakin kokematon. Niin tassakin tapauksessa, mutta me osasimme
korjata nuo laitteet ja tunsimme paikalliset laitemyyjat ja luottamus itseen oli lahes
ylitsevuotava. Tietenkin yksi tarked asia oli se, ettd meilld oli tiimi, kaksi tulevaa
tietoliikenneinsindérid, joille varmaan taivaskaan ei ollut rajana. Taytyy tietenkin todeta,
ettd kumpikaan ei ollut saanut silloin vielda muuta taloudellista koulutusta kuin, etta
olematon opintolaina ei riittdnyt ja oli keksittdva jotain lisdansioita. Emme mydskaan
todellisuudessa tunnistaneet olevamme rakentamassa toimialalle yhtd ensimmaisista
alalle erikoistunutta asennusliikettdq, joka synnyttaisi vertikaalisen yritysverkoston
toimintaymparistéénsa isoilta tavarantoimittajilta kaupan kautta kuluttajille. Toki
verkostomainen toiminta-ajatus ei vield 1960-luvun talousopeissa varmaan ollut kovin

nakyvasti esillakaan. Yritys ja sen liiketoimintaymparistd on esitetty Kaaviossa 5.
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TAVARANTOIMITTAJAT

Tavarantoimittajasopimus:
laskutusoikeus, varaosat,
huclto-ohjeet ja koulutus

ELEKTRONIIKKAPALVELU :
H IMMONEN & A VESALA Suorat kuluttaja-

asiakassuhteet
@4{ KAUPPIASSOPIMUS

RADIO -, TV- JA KODINKONE -
KAUPPIAAT / TAVARATALOT

YKSITYISASIAKKAAT, YRITYSASIAKKAAT

Kaavio 5. Huoltoyritys vertikaalisessa verkostossa

4.3 Yrityksen perustamistoimet ja toiminnan aloitus

Paikalliset myymalapaallikét ja toimialajohtajat olivat valmiina yhteistydhén, kunhan
saisimme vain palveluyrityksen toimintaan. Nain verkoston “alasuunta” oli rakennettu.
Edessa oli tuntematon suunta “yléspain” eli laitteiden tuottajat, tavarantoimittajat ja
maahantuojat. Tama toteutettiin henkilékohtaisella puhelinyhteydelld tai kaynnilla
kyseisissad yrityksissd. Helpottavana asiana oli tietenkin se, ettd opiskelimme
Helsingissa ja suurin osa alan maahantuojista toimi sielld ja opiskelija-asuntoni oli
varustettu puhelimella, jonka kayttdmahdollisuus oli elintarkeda kontaktien avaamiseen
yhteistydkumppaneihin ja paamiehiin.

Kevattalvella 1972 namakin sopimukset olivat valmiin riittdvalla laajuudella ja yritys
saatiin rekisteriin vapun tienoilla parahiksi kun keséloma alkoi. Toimitilat oli tietysti
rakennettu talven aikana valmiiksi kotini siipirakennukseen. Yrityksen yhtibmuodoksi
valitsimme avoimen yhtidbn - se oli ehkd helpoin perustaa. Alkupddoman kavimme
hakemassa tietysti paikallispankista hieman tutulta pankinjohtajalta ja mittalaitteet ja

varaosa-alkuvaraston tilasimme kevaaksi.

Kaikki tuntui olevan valmiina paitsi, etta yleensa tulee yllatyksia ja muita vdhemmalle
huomiolle jaaneitd toimintaa hidastavia pikkuasioita: henkil6kohtaisena ongelmana
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loukkasin kevaalla olkapaéani, joka piti keséksi operoida, joten olin kaytannbéssa
tybkyvytdn. Tama on asia, joka on yrittdjan aina muistettava: kuka tekee minun tyéni,
jos tyokykyni heikkenee edes tilapaisesti. Miten yritykseni selviytyy ja miten se pystyy
tayttdmaan velvoitteensa yhteistybkumppaneiden suuntaan. Meidan tilanteessa oli
tietysti onni, ettd yhtikumppani oli taidoiltaan samanarvoinen ja halukas urakointiin.
Samalla teimme onneksemme varhennetun ratkaisun tydévoiman rekrytoinnista ja
palkkasimme aika nopeasti yhden ja hieman myéhemmin toisenkin tydntekijan, joita
tietysti tarvitsimmekin jo syksylld kun opiskelut Helsingissa alkoivat héiritd hyvalla
oraalla olevaa yritystoimintaa. Onneksi junat jo silloin kulkivat paivittédin Helsinki-
Kouvola-vélilld, joka logistinen etu oli tédssakin tapauksessa merkittédva, koska silla
vuosikymmenella etatyd oli kaukainen haave. Ongelmana oli tietysti se, ettd ajoittain

luennot jaivat vahalle huomiolle.

Nain jalkeenpdin ajateltuna asentajien palkkauskustannukset olivat varmaan
kohtuulliset, koska emme juurikaan huolestuneet siltd osin kustannus-/tuottosuhteesta.
Voi olla, ettemme ymmartédneet asiaa eikd kukaan meitd siitd valistanut. Nyt on
todettava, ettd kyseiset asiat ovat tulleet Idhes paallimmaisiksi yritystoiminnassa.

4.3.1 Yrityksen yhtiomuodosta

Alkavan yrityksen yhtidmuoto ei mielestédni ole kovin merkitsevd — varsinkaan
tybpohjaisia palveluksia tuotettaessa. Mikéli toimitetaan suuria laitekokonaisuuksia,
joiden kokonaisarvo ja niistd koituvat vastuut nousevat merkittaviksi on osakeyhti®
suositeltava, vaikkakin siindkin nykyisin hallituksella ja toimitusjohtajalle lankeaa
yllattavan suuret vastuut yrityksen toiminnasta. Mikéli yritys tarvitsee suurempia
paaomia ja mahdollisesti sijoittajaosakkaita on osakeyhti® myds suositeltava. Tassa
tutkielmassa késitelladn padosin mikrotason tydvaltaisia yrityksia, joten yhtiGmuotoon
ei tule kiinnittaa liiaksi huomiota. Osuuskunta on perinteikés yhteistoiminnallisuudeltaan
ja jotkut tutkijat pitavatkin sitd jonkinlaisena verkostotoiminnan edeltdjana. Silla on pitka
historia ja se on tullut nykyiseen yritystoimintaan 1&ahinn& tydéosuuskuntina. Yhtiémuotoa
tarkedmpi asia on yhtidmiesten vélinen sopimus, jossa maaritellaan riittdvan tarkasti
oikeudet, vastuut, yhtién johtamis- ja hallintomalli seka ehka tarkeimpana miten yhtié
voidaan purkaa! Viimeinen asia tuntuu varmaan ihmeeltd, vastahan ollaan yhti6ta,
yhtyma& perustamassa, mutta nykyisin mikdan ei ole pysyvaa. On huomioitava, etta
riittavat sopimukset tulee laatia ja hyvaksya yhteisesti jo perustamisvaiheessa jolloin
ollaan innostuneita asiasta ja jaksetaan keskittya tahankin aiheeseen ja kaikin liséksi
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ollaan vielda kohtuullisia ystavia ja mukavia kavereita. Myohemmin edes tarpeelliset
pienet  muotoseikkamuutokset  sopimukseen ovat osoittautuneet  hyvinkin
ongelmallisiksi ajan my6td kehittyneiden nakemyserojen ja heikentyneiden
henkilésuhteiden vuoksi.

4.3.2 Tybnjako ja yhtidbmiesten toiminta yrityksessa.

1970-luvun alku kului vakaasti opiskellen ja pidennetyt viikonloput viettaen

yritystoiminnassa.

Kesalomilla  kirjoittaja  kavi  ulkopuolisissa tdissa esimerkiksi  Yleisradion
jakelutekniikassa ja perustinpa pienemman huoltoyksikbn naapurikaupunkiin
radiokauppiastuttavani tarpeisiin. Taas voidaan sanoa, etta tdssa tapahtui luonnollista
tybnjakoa ja johtamisjarjestysta: kumppanini hoiti yritystd ja mind hain ulkoa uusia
ideoita ja verkostoiduin eri suuntiin tulevaisuutta ajatellen. Tama ei ollut mitenkaan
edeltdpain suunniteltua, mutta kahden kohtuullisesti keskendan toimeentulevan ja
samalla koulutuksella varustetun kumppanin valilla nain usein tapahtuu, kunhan
yritystoimintaan ei tule suurempia vastoinkdymisia ja mehan olimme stabiililla itsemme

luomalla toiminta-alueella ja -mallilla.

Vuosikymmenen loppu kului vield selvemmin samalla tyénjaolla, jolloin Kirjoittaja
suuntasi varsinaisen paivittdisen tyOpanoksensa yrityksen ulkopuolelle, mutta
vaistomainen verkostoituminen alalla toimijoiden kanssa syventyi entisestdan
erityyppisissd toimijaverkostoissa. Samalla tapahtui tehokasta alalla nakyvien
kehitystarpeiden tunnistamista ja mahdollisuuksien nakemistd oman yrityksen
liiketoiminnan kehittamiseksi.

Tyobnjakoon tuli selkeasti yhtibkumppanin osuus aktiivisesti yrityksessa toimivana
toimitusjohtajana ja kirjoittaja toimi kehitysjohtajana tuoden ulkoapdin uusia
nakemyksid ja uusia liiketoiminta aloja. Mainittakoon kiinteistdjen antennijarjestelmien
asennus ja kunnostus, joka tuli toimintoihimme mukaan vuosikymmenen loppupuolella.
Tama oli merkittdva kehitysaskel, koska kyseessa oli uusi aluevaltaus, mika oli
aiemmin ollut harvain herkkua, koska alalla vallitsi vahvasti monopolimainen
markkinatilanne sek&@ laitetoimituksissa ettd asennuksessa. Asennustoiminta oli
auktorisoitua, kuten sahkourakointi nykyaénkin, laitetoimitusketju oli valjastettu
voimakkaasti yhden laitetoimittajan paélle suunnittelulla, hankinnoilla ja valtuutetuilla
asennusliikesopimuksilla. Tuohon aikaan Teleste Oy laitetoimittajan merkkina hallitsi
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sekd antenni- ettd audiolaitetoimituksia. Pari muuta merkkid oli jadnnésmarkkinoilla

valittavana, jos ostolla meni valit poikki "telestelaisiin”.
4.3.3 Globalisaatio ja EU:n yhteismarkkinat ja -maaraykset

Téssd kohtaa on todettava litdntd markkinoiden globalisaatioon ja EU:n
yhteismarkkinoihin ja s&adoksiin joka tosin selvésti purki aikanaan kyseisen hieman
kyseenalaisen Kkilpailutilanteen lopettamalla suuren osan  erikoisurakoinnin
pakkoauktorisoinneista esim. alaltamme sek& kodintekniikkahuoltotoiminnasta etta
antenni- ja teleurakoinnista. Samalla tietysti yhden tavarantoimittajan selvd normikaytté
loppui ainakin periaatteessa.

4.4 Verkostoituminen alan eri toimijoihin

Tana aikana tydskentelin kaksi vuotta koulutustehtdvissé alamme liitossa
(Radioliikkeiden Liitto ry, myéhemmin Kodintekniikkaliitto ry). Olin koulutus-insin6éri,
joka valmensi lapi Suomen radio- ja TV-huoltojen asentajia ammattitutkintoon. Tutkinto
vaadittiin ko. huoltolikkeen vastaavalta asentajalta. Tama oli silloisen Kauppa- ja
teollisuusministeridmme virkamiesviisautta, jonka EU:n virkamiehet totesivat turhaksi.
Kirjoittajan kannalta on todettava, vaikka auktorisoinnista minulla on oma mielipiteeni,
ettd alan asentajien ammattitaidon kannalta koulutus oli varsin tarpeellista, koska
uuden sukupolven laitetekniikka oli tullut markkinoille ja tulevaisuus lisasi
kehitysvauhtia huikeasti.

Samalla henkilékohtainen sosiaalinen verkostoituminen (Kaavio 6.) jarjestémme
toimihenkildiden kanssa, maamme radiokauppiaiden kanssa, huoltomiesten ja
huoltoyrittdjien kanssa seka tavarantoimittajien huolto-osastojen ja heidan johdon
kanssa oli merkittdva toimintamahdollisuuksien lisdantyminen ja paraneminen seka
henkilokohtaisella yrittdjaurallani ettéd kehittdessani koko maan huoltotoimintasektoria.
Tassa yhteydessa tutustuin silloiseen valvontaviranomaislaitokseen
Séhkotarkastuslaitokseen ja  ammatillisen  koulutuksen  laitoksiin:  paikallisiin
aikuiskoulutuskeskuksiin ja Ammattienedistdmislaitokseen (AEL). Nama tuttavuudet ko.
toimen- ja viranhaltijoihin olivat myds merkittavia tiedollisia ettd sosiaalisia

verkostoyhteyksia.
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Tavaran-

Toimialaliitot tomnuttajat Seurat -

et \ ‘ / Yhdistykset
Ammattilirtot y — :

"4 YRITTATA Opetushallinto
Valtiovalta/ | F-ouluttajana
Viranomaiset ' Koululaitos
Jalkelutiet

Kaavio 6. Sosiaalinen verkosto

4.4.1 Asentajien jatkokoulutus- ja aikuiskoulutusverkosto

Jarjestékomennuksen jalkeen jatkoin tutustumista sahkdasentajien jatkokoulutukseen
silloisissa Ammattikurssikeskuksissa (Kaavio 7.), jotka jarjestivat silla vuosikymmenella
lAhinnd uudelleen- ja jatkokoulutusta lahinnd ty6ttémille. Naind kolmena vuotena
toimiessani Kotkassa ja Kauhavalla opettajana ja kurssiosaston johtajana sain tutustua

aikuiskoulutukseen, sen hallintoon ja sdhkéasennussektorin asentajiin.

Tassakin paasin hyddyntdmaan aikaisempaa verkostoani, koska radio- ja tv-asentajien
koulutukseni oli tapahtunut fyysisesti ammattikurssikeskus- ymparistéssa — toiminta ja
osa henkildista oli vanhoja tuttuja.

AIKUISKOULUTUSLAIKOKSET

1l

o KOULUTTAJA/OPETTAIA |, Ammatillinen

kokemus kokemus

OPISKELIJAT:
UUDELLEENKOULUTUS /TAYDENNYSKOULUTU

Tyoelaman

Kaavio 7. Verkostoituminen koulutustoiminnassa
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4.5 1980-luku: verkostoituminen ja uusien ideoiden haku jatkuu
4.5.1 Muutoksia yrityksen omistuksessa

Tassa vaiheessa yrityksessa tapahtui ensimmainen toimintaan vaikuttava takaisku ja
toimenpidetarve.  Naihin  takaiskuihin  tulisi  yritystoiminnassa varautua jo

perustamisvaiheessa ja varsinkin toiminnan kehittyessa.

Yhtibkumppanini joutui jattamaan tyéelaman terveydellisista syistd ja kirjoittaja ol
kiinnitetty ainakin tilapéisesti maailmalle. Téssa oli taas hieman ennakointia mukana,
koska veljeni, joka hoiti yrityksessimme kodinkoneiden huoltotoimintaa, Iahti
yhtibmieheksi ja yrityksen vetdjaksi ja syntyi ELEKTRONIIKKAPALVELU A. ja S.
VESALA. Talla yritysmallilla kuljimme 80-luvun yrityksessamme. Kirjoittaja jatkoi

kulkuaan Suomessa verkottuen uusiin verkostoihin ja uusiin tulevaisuuden toimialoihin.
4.5.2 Vieraan palvelukseen Tampereelle

Osin perhesyista olin kiinnostunut Tampereen suunnasta ja sainkin kutsun Suomen
suurimpaan radiotaloon organisoimaan suurehkoa asennus- ja huolto-osastoa
toimintakuntoon. Tassa paasin yhteistydhdén pirkanmaalaisen radiokaupan ja osiltaan
Expert-kodintekniikkaketjun  kanssa. Tybpaikassa sain  myds yhteyksia
viranomaisverkostoihin palo- ja pelastustoimessa seka poliisitoimessa heille
toimitettujen radiopuhelinjarjestelma- ja valvontavideolaitteistojen asennus- ja
kunnossapitotdiden yhteydessa. Tassa talossa oli myds laitteiden osalta omaa

maahantuontia, joten kansainvalinen kaupankaynti avautui myés.

Asuin perheeni kanssa Tampereella ja kaikki oli hyvin. Ehdin kdymaan yrityksesséani
Kouvolassa usein ja samalla kdvimme katsomassa isovanhempia. Yritykseni teki
tehokkaana asennusten osaajana alihankintaa tydpaikkani jarjestelmaasennuksissa
yms. Osastoni toiminta kehittyi ja jatkosuunnitelmia oli eteenpain.

Sukuyrityksen rasitteet

TyO6paikkani oli arvostettu kahden silloin jo vanhan mukavan herrasmiehen erittdjauran
tuote. Valitettavasti silloin  oli toteutumassa johdossa ja omistuksessa
sukupolvenvaihdos. Huonoksi onnekseen molemmat herrat olivat ehtineet
yrittjyytensa ohella hankkia kohtuullisen joukon perillisia, jotka valitettavasti myds
tyéskentelivat suurelta osin yhtiéssd. Johtajuuden puute tai sen pirstoutuminen
vaikeutti yrityksen toimintaa selvasti ja talon tuloskunto rapautui kun ei voitu tehda
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jarkevia taloudellisia paatoksia vaan tunnesyyt ohjasivat toimintaa. Huono tyéilmapiiri ja
omistajien asiaton kayttaytyminen ulkopuolisia tydntekijéitd kohtaan sai minut
kavelemaan eraan asiattoman neuvonpidon jalkeen toimitusjohtajan huoneeseen ja
ilmoittavani pahoinvointini ja sanoin itseni irti. Toimitusjohtaja tosin yritti nostaa
itsetuntoani ja pyysi jadmaan, mutta totesin, ettd han ei nyt pysty viemaan laivaansa

niin, etta siella ei tule merisairaaksi.

Kyseinen yritys ajautui padmiehen syliin seuraavan laman yhteydessa. Yhtena
ratkaisevana asiana tdhan pidan juuri edella esittamaani. Hamara johtajuus ja liiallinen
sukulaistyévoima ty6paikkaymparistéssda voi tuhota hyvéankin yrityksen. Tama on
yleisesti tunnettu totuus sukuyritysten elinkaarissa varsinkin sukupolvenvaihdos-
tilanteissa.

4.5.3 Kohti uutta toimialaa ja uusia verkostoja

Olin tutustunut videokuvaustuotantoon, joka oli uusi nouseva toimiala. Yrityksille alettiin
tehda yritysesitteitd videofilmien keinoin ja tv-tuotantoyhtiémme Yle ja MTV alkoivat
ostaa alihankintaa.

Perustin  Tamvideo Oy videotuotantoyrityksen (Kaavio 8.) erdan silloisen

asiakastuttavani kanssa — hanen aloitteestaan Tampereelle.

TAVARAN-
TOIMITTATAT
MTYV ¢ Tamvideo Oy Yle
Urheilu- | | Mainos- Mes.su-
jdahallit | |tommistot hallit

Verkostoituminen erityyppisiin asiakasryhmiin.
Arvontuottoa erityyppisten tarjoomien avulla.

Kaavio 8. Verkostoituminen koulutustoiminnassa

Teimme yhteisty6td tuotantoa mainostoimistoihin ja messuorganisaatioihin.
Toteutimme videokuvaus ja monitoriverkot suurimpiin jaahalleihin.  Aloitimme

alihankintana ensimmaiset ravilahetysten kuvaukset yhdessd MTV:n kanssa jne. ja
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verkostoiduin uusien yhteis6jen ja ihmisten kanssa. Naitd tuttavuuksia paasin
hyddyntdamaan myds myéhempina yrittajavuosina.

Yrittdmisen kannalta on kuitenkin todettava, ettd kyseinen yritys oli hieman liian
aikaisilla markkinoilla ja investoinnit ja videotuotannon vaatima suuri vakituinen
henkiléstémaara painoivat yrityksen tulosta liikkaa ja yrityksessa oli tehtéava radikaaleja
muutoksia. Ajauduimme yhtibkumppanini kanssa toimenpiteista eri linjoille ja irtauduin
yrityksestd. Ratkaisuani en voi arvioida muuten kuin toteamalla, ettd han kasvatti
voimakkaasti yritystddn Helsingin suuntaan ja sai ilmeisesti suuremman tulosvajeen ja

hallitsemattomamman lopun yritystoiminnalleen.

T&sté esimerkistd on opittavana tarkeimpéna kaksi asiaa: ensinna yrityksen toiminnan
suuntaa on seurattava ja sen vaatimiin toimenpiteisiin on ryhdyttava ajoissa. Ja toisena
uuden teknologian ja uuden toimialan yritystoiminta on aina suuri haaste yrittajalle.
Henkilbkohtaisesti olen oppinut, ettd edelldkavija, vaikka taloustieteessa usein heille
ennustetaankin suurta etulydntiasemaa Kkilpailijoihin nahden, ei yleensd jaa
markkinoille, jos ei ole kaytettavissa tiedon, taidon ja yrittdmisen himon lisaksi reilusti
rauhallista rahaa. Uuden toimialan todellisten markkinoiden avautuminen kestaa usein

tuskallisen kauan.
4.5.4 PPM-Systems Oy

Tama yritys oli padkaupunkiseudulla toimiva, instrumentointiin ja esim. ilmaston eri
hiukkaspitoisuuksien — mittausten ja analysointin  erikoistunut  kansainvalista
liketoimintaa harjoittava pienyritys. Yrityksen toimitusjohtaja oli nuoruudenystavani,
joka pyysi minut mukaan erityksen perustamiseen, koska minulla oli kokemusta
yritystoiminnasta. Perustaminen tapahtui 1970-luvulla. Toimintani yrityksessa oli
lahinna hallitustasoista. Ystavani soitti, etta heilld on yksi hyva yhteistydkumppani, joka
haluaa lahted télle toimialalle hakemaan uusia tuulia. Yritys oli Outokumpu Oyj, joka
halusi saada tietyn omistusosuuden yrityksestdmme. Koska minulla ei ollut yritykseen
muuta kiinnitysta kuin pieni alkupddoma, jolla hallitsi kohtuullista osakesalkkua, minut
valittin mahdolliseksi myyjéksi. Totesin, ettd kylld sopii, kunhan summa on sellainen
milla kannattaa kauppakirjoja allekirjoittaa. Lupasin ystavélleni vield kohtuullisen
bonuksen kauppahinnasta yhteisen intressin vahvistamiseksi. Kauppa syntyi. Koska
aika oli silloin varsinkin suuryritysten kohdalta hullua uusille toimialoille ryntaysta, niin
myds hinta nousi kohtalaiseksi.
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Vuosikymmenen loppuosa kului videokuvaustoimia kehitellessd ja opiskellessa
Hameenlinnan opettajavalmistuslaitoksessa sekd ammattikouluissa radio-, tv- ja
elektroniikka-asentajia kouluttaessa.

Tastd vuosikymmenestd jai muistoksi  johtajuusoppeja, onnistumista ja
epaonnistumista, mutta kokonaisuutena kuitenkin taas useita hyvid yhteyksia
yhteistydverkostoihin ja ote uudesta toimialasta, jolle yritykseni myéhemmin suuntasi.

4.6 1990-luku ja paluu paatoimiseksi yrittajaksi.

80-90-lukujen vaihteessa palasin takaisin Kouvolaan yritykseeni, mutta olin viela yhden
vuoden opettajana paikallisessa ammattikoulussa rehtoriystavéani taivuttelemana. Se oli
viimeinen vuosi opettaja urallani ainakin toistaiseksi. Paluu oli osa perhe-elamaa,

tyttareni aloitti koulun ja vaimoni ty6t siirtyivat Kymenlaaksoon.

Koko 90- luku oli voimakasta muutoksen aikaa. Rahoitusmarkkinat avautuivat ja
avasivat yrityksille uuden paratiisin, joka valitettavasti oli suurta harhaa, jonka
seurauksena oli valtiollinen rahoitusmaailman vararikko, jonka maksajiksi kansalaiset ja

yritykset joutuivat.

Vuosikymmen oli kuitenkin kehitysideoiden ja uusien liiketoimintamallien testausta.
Tulokset jaivat valitettavasti kdyhanlaisiksi ja pahasti pankkikriisin varjoon.

4.6.1 Yrityksen jako kahteen itsendiseen yritykseen.

Edellisen vuosikymmenen loppupuoliskolla olimme aloittaneet suurimmilla raviradoilla
ravien kuvaustoiminnan. Kuvamateriaalia alettin mydéhemmin [ahettdd satelliitin
vélityksella maakuntiin. Lahetyksesta vastasi alussa Tele
satelliittilahetysautoyksikélladan mutta mydhemmin toiminta siirtyi pienemmalle alan

erikoistoimijalle. Olimme voimakkaasti radoilla kuvaustoiminnassa mukana.

Purkaessamme avointa yhti6tdmme veljeni kanssa sovimme, ettd han saa
ravikuvaustoiminnan ja mina jatkan vanhoilla perustoimialoillamme. Han perusti uuden
kumppanin kanssa uuden yhtién ravivideotuotannolle ja syntyi VJ-Tuotanto Oy ja
vanha yhteisyrityksemme siirtyi kokonaan omistukseeni ja muuttui kommandiittiyhtioksi
Kymen Elektroniikkapalvelu ky.

Antenniasennusrintamalla oli vilkasta ja yritystoiminta oli kohtuullisen hyvaa. En
kuitenkaan ollut tyytyvainen huoltotoiminnan kannattavuuteen. Toiminnassa oli
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hiertanyt vuosia kiista takuuhuoltohinnoittelusta, jota emme saaneet haluamallemme
tasolle huoltoyrittdjien ponnisteluista huolimatta. Olin mukana taas aktiivisesti
jarjestéssamme  Kodintekniikkalitossa, mutta emme saaneet riittdvaad tukea
kauppiaskunnaltamme asiamme ajamiseksi oikeaan suuntaan. Tilanne oli kestaméaton
varsinkin huoltoyrityksille, jotka tekivat paljon takuuhuoltoja, jotka olivat yleensa
kannattamattomia laskentatavasta riippuen. Taman asian korjaamiseksi aloin koota
kaikki merkittavat Suomen huoltoyrittdjat saman lipun alle ja pyrimme tarkoituksena
kehittdd huonotuottoisia huoltotoiminnan osia ja muutenkin vieda huoltoliikkeet
uudistuneena uudelle vuosituhannelle. Syntyi huoltoliikkeiden verkosto, joka toimi
horisontaalisesti muuten vertikaalisessa huoltotoiminta verkostossa. Verkoston, jota
nimitettiin silloin mieluimmin huoltoketjuksi, markkinointi nimeksi tuli Serway. Tast&
rakentamisesta on oma Case 2., jossa selvitetddn ketjumme syntyd, toimintaa,
onnistumisia, epdonnistumisia ja sen loppuakin huoltotoiminnan toimialajarjestelyjen

myllerryksen keskella.
4.6.2 Kiinteistdhuollon monialaryhmittyma Saviz-yhti6t

Vuosikymmen oli myés henkilékohtainen yritystoiminnan kehitysyritys kohti kiinteistdjen
kokonaisvaltaista huoltoyksikk6a. Se olisi yksistdan yhden kirjan tai ainakin laajahkon
artikkelin mittainen tarina, mutta en ota sita nyt tdhan tutkimukseen kovin laajasti edes
varoittavana esimerkking, koska jokainen meista, jotka ovat kokeneet 90-luvun hullut
vuodet ja pankkitoiminnan mahalaskun, jotka ulosmitattin  yritysten ja
yksityishenkildiden konkursseilla ja vuosien velkavankeuksilla, eivatkd halua siitd enda
lukea eik& edes kuulla mitédan.

Isomman volyymin saanti ja asiakkaiden kokonaisvaltaisempi palveleminen ohjasi
ajatuksiani liittoutumaan paikallisen peruskiinteistéhuoltoa tarjoavan yrityksen kanssa.
Yrityksella oli myds siivousliiketoimintaan aina suomalaisrakentajien itavientikohteisiin
asti. Muutenkin yrityksen jo vanhahko toimitusjohtaja oli kehitys- ja uudistusmielinen.
Yhtena yrityksen toiminnallisena ongelmana ja samalla heikkoutena oli aikaisemminkin
esille ottamani suvun jasenten tydskentely yrityksessd. Tama asia on useimmiten
yritykselle toiminnallinen ongelma. Yrittgjalla on tietenkin vapaus kayttda yrityksen
tuottoja perheenjasenten toimeentulon yllapitamiseksi mutta heitd ei jokaisessa
tapauksessa kannattaisi tuoda yrityksen toimitiloihin varsinaisten palkattujen
tydntekijéiden vastuksiksi. Tama on omiaan tuhoamaan ty6ilmapiiria ja karkottamaan
aktiiviset tyOntekijat Kilpailijalle. Eli tdssa lahestymme taas yrityksen johtamista ja
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johtamistapoja.

Yritykseni laitteiden huolto- ja asennustoiminta yhtiditettin ja syntyi Kymen
Elektroniikkapalvelu Oy, josta tuli Saviz-yhtididen tytaryritys. Ehk& kaukaa viisaana
jatin kommandiittiyhtiéni eldmaén ja se sai nimekseen Telekymi Ky, joka on nykyisinkin
alalla ja alueella tunnettu nimi. (Kaavio 9.)

Huolto- ja asennustoiminta Nimenmuutos

Kaavio 9. Yhtiébn jako perustettuun osakeyhtiédn ja vanhaan kommandiittiyhtioén

uudella nimella

Toiminta laajeni nyt myds kiinteistdjen sahkdlaitteistojen kunnossapitoon. (Taulukko 1.)
Samalla aloitimme huoltoyksikdn toiminnallisen tehostamisen segmentoimalla
huollettavat laitteet omiksi ryhmikseen ja huoltohenkildstd erikoistui korjaamaan vain
oman segmenttinsd laitteita. Tasta oli kuitenkin se seuraus, etta riittdvan korjattavan
laitekannan takaamiseksi kaikissa paalaiteryhmissamme ei oman alueen asiakaspohja
ollut riittdva. Ratkaisimme ensimmaisind alalla ongelman luomalla ymparyskuntien
kauppiaiden kanssa rahtihuoltotoiminnan. Me kuljetimme jopa Helsingistéd asti laitteita
huoltoomme ja palautimme ne nopealla toimitusajalla takaisin. Kuljetus tapahtui 1-2
kertaa viikossa myymalan tarpeista riippuen. Tama toiminto tuli j&aadakseen
kodintekniikka-alalle.
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Taulukko 1. Saviz-yhtididen toimintaympéristd

Saviz-yhtiot

TOIMIALAT ASIAKASRYHMAT
Kiinteisténhoito Kiinteistot
Siivoustoimi Yksityistaloudet
Siivousvienti Rakennusliikkeet
Kiinteistén tekninen kp Yritykset
Kodintekniikkahuolto Yhteisot

Syva talouslama, kodintekniikkakauppakin voi erittdin  huonosti, emoyhtién
sekaantuminen  kiinteistdbisnekseen ja  joutuminen  ylilainoituksen  vuoksi
rahoitusvaikeuksiin paatti tAman verkostoitumistarinan liian nopeasti. Tassa kavi niin
kuin liiankin usein kehityshankkeille: hyva idea ei kanna innovaatioasteelle ainakaan
jaaddakseen elamaan. Nyt on tietysti jo helppo vaikka hymyilld ja todeta sen olleen vain
normaalia elamaa yrittdjan vastamaessa. Huomioitavaa kuitenkin on, ettd suomalaiset
yrittdjat jaksoivat siindkin kamalassa tilanteessa uskoa itseensd ja selviytyivat. On
kuitenkin mukava nain insin66rind todeta, ettd oppineet ekonomit ja juristit pankeissa
eivat selviytyneet vaikka nostivat lainojensa korot vekselikorkojen prosenteille - yli 20
prosenttiin voisipa yrittdjakin ajatella liiketoiminnalleen/rahoilleen sellaisia tuottoja.

Yksi paikalliseen kilpailukykyyn vaikuttava selked virhe on littoumassa havaittavissa.
Kiinteistdhuoltoliike ei ole paras mahdollinen vaihtoehto ns. verkoston veturiyritykselle,
koska kilpailevat kiinteist6huollot eivat valttamatta halua tehda yhteisty6ta kilpailijansa
huoltoyksikén kanssa. Taman asian olen huomioinut kehittdesséani jaliempana esitettya

verkostomallia.

Yhteenvetona nyt voin todeta, ettd idea oli varsin hyva ja toteutuskin kohtuullinen,

mutta ajankohta ja muuttunut toimintaymparisté olivat meité vastaan.
4.6.3 Irrottautuminen kannattamattomasta huoltotoiminnasta

Kun huoltoketjun kehitysyritykset eivat tuoneet tulosta syista, jotka selviavat tarkemmin
SerWay-case:sta (Luku 5.) ja paikalliseen yritystoiminnan kehityksen emoyritykseksi
tullut kiinteistéhuoltoyritys ajautui rahoitusvaikeuksiin, laitehuoltotoiminta jai raskaasti
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lainotettuna ja heikossa laman runtelemassa laskusuhdanteessa kasiini, oli pakko taas
kerran tehda raskaita paatoéksia. Myin silloisen osakeyhtid Kymen Elektroniikkapalvelu
Oy:n huoltotoiminnan asentajilleni ja syntyi Huoltoviisikko Oy, joka sekin on historiaa
yrityksend useamman yrityskaupan ja yritysjarjestelyjen jalkeen.

Osakeyhtio jai lepadmaan, mutta jatkoin kommandiittiyhtiélla antenniasennustoimintaa.
Oma liketoimintani  siirtyi siis vanhalle yhtidlleni, joka oli nykyisinkin
antenniasennusalalla toimiva Telekymi Ky.

4.6.4 Tapahtumia liiketoiminnassa ja liiketoimintaymparistéssa
Varautuminen markkinoiden halvaantumiseen ja pahaan vararikkoon

Tietenkin jéin jumiin lainojen kanssa konkurssiin menneen pankin lainapapereihin, jotka
my6hemmin myytiin valtakunnalliseen roskapankkiin, joka myi ne ulkomaille
pilkkahinnalla. Tietysti tilanne rasitti henkil6kohtaisesti toimintaani, mutta ei estanyt
toimintaani juurikaan velattomalla Telekymi Ky:lla. Tassd kohtaa on todettava, etta
yrittdjan pitaisi suojata omaisuuttaan jollain tavalla naita tapauksia varten. Liian moni
menetti sukulaisten ja omat kiinteistdt siind leikissa. Liiketoimintaan pitdisi sitoa vain

rajallinen minimi omaisuusmassasta.
Neuvostoliiton hajoaminen ja kansainvéliset yhteydet

90- luku oli Suomelle ja miksei koko maailmalle yksi merkittdvimmista ajanjaksoista.
Kommunistisen kansantalouden sydan Neuvostoliitto koki poliittisen ja tuotannollisen
vararikon. Tama tapahtuma kaynnisti tapahtumien sarjan itdnaapurissamme ja sen
alusmaissa, jollaista ei juuri kukaan olisi voinut aiemmin uskoa. Taloudelliset
vaikutukset maamme vientiteollisuudelle olivat itdviennin osalta musertavat ja monen
merkittavan yrityksen historiankirjat suljettin. Tama yhdessa rahamarkkinakriisin
kanssa koetteli maamme yrittdjakuntaa voimakkaasti ja taas niin, ettei siihen ehditty
juurikaan varautua. Monestikaan yksittainen yritys ei voinut tehdad muuta kuin yrittaa
selviytyd pahimman talouslaman yli ja toivoa parempaa tulevaisuutta. Tama kaikki
siitdkin huolimatta, ettd yrityksessa oli tehty kaikki ainakin keskimadraisesti mitattuna

oikein.

Omaan yritykseen kommunismin vararikko ei vaikuttanut kuin vélillisesti. Isot E/OTK-
kaupparyhmittyméat katosivat ja niiden toiminta meni uusjakoon. Olin kuitenkin jo
luopumassa kulutuselektroniikkatoimialasta ja keskittymassa vain kiinteist6jen tele- ja
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antenniverkkoihin, jotka yleensd on pidettava kunnossa myds lama-aikoina.

Tahan aikaan alkoi myds yksi suomalaisen teollisuushistorian suurimmista
menestystarinoista: NOKIA irtautui saappaista ja papereista keskittyen elektroniikkaan.
Tama on henkildkohtaisesti tuttu tarina, koska tunsin paljon insindéreja, jotka olivat
rakentamassa voimakasta tuotekehityssatsausta langattoman viestintateknologian
alalla. Tietysti yritykseni oli mukana huoltotoiminnassa kun kehityksen alkuvaiheessa
Nokia valtasi Euroopan tv-teollisuuden valmistuksen. Nokian tie matkapuhelinmahdiksi
oli lahtdisin pienestd Saloran matkapuhelin tuotekehitysyksikdsta, josta ensin tuli
Mobira kun se yhdistettiin Nokian omaan vastaavaan yksikk6én. Myéhemmin kuten
koko maailma tietdd matkapuhelimet ovat Nokia-merkkia - vai ovatko.

Telekymi Ky kansainvalistyy

Edeltavat tapahtumat kaynnistivat kuitenkin yrityksessani liikettd kansainvélisella
liketoiminta-alueella. Viron suunnasta alettin tarjota vanhan Neuvostoliiton
teollisuuden jaanteiltd satelliittivastaanottoon  tarvittavia lautasantenneja ja
vuosikymmenen toisella puoliskolla alkoi eestildisen tydvoiman tarjonta maahamme
(Kaavio 9.).

Satelliittilautasantenneiden tuonti alkoi l&hes huomaamatta sosiaalisen verkoston
kautta saamani kontaktin valitykselld. Toimme antenneita huomattavia maaria niin, etta
toimitimme niitd esimerkiksi Nokian satelliitti- ja tv- osastolle. Nokia oli silloin jo myds
Salora- ja Luxor- merkkien haltija. He tarvitsivat toimivia edullisia antenniratkaisuja ja
me laadukkaita vastaanottimia. YhteistyOverkosto oli rakentunut. Tama yhteistyd oli
hyvin  tervetullutta, koska Nokia oli ostamansa ruotsalaisen Luxorin
satelliittivastaanottoteknologian ansiosta tuolloin yksi alan edelldkavij6ita, joten
tavarakaupan lisdksi saimme arvokasta teknistd laitetieto heiltd. Tuolloin myds
maahamme alkoi selkeasti tulla maahanmuuttajia ja omankieliset ohjelmat heita varten
avasivat meille markkinoita satelliittijarjestelmien toimittajana. Olimmekin teknisesti
osaavina ja hyvalla tavarantoimittajayhteistydlla merkittava laitteistotoimittaja ympari
Etela-Suomea. Tybvoimaa tarvittin myds. Tahan tuli apuja myds Virosta. Kerran
yrityksemme eteen ajoi pakettiauto. Liikkeeseen tuli kolme eestildiskaveria, jotka
osasivat ja halusivat asentaa satellittiantenneita. Asennus onnistui heilta riippumatta
siitd satoiko tai paistoiko sekd myds pakkastalvella. Heidan kanssaan alkoi yhteistyd,
joka jatkui pitkdan. Tassa yhteydessa yhteistyd tyévoimaviranomaisten kanssa tuli
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entistd tutummaksi tyélupamenettelyjen takia. Silloin Viro oli EU:n ulkopuolella ja
tyéskentely taalla oli lupaviidakon takana.

Laitteita ja tyovoimaa Virosta

Satelliittilaut Asennus-
asantennit ryhma
v v
o . Telekymi K
Laitevaihtoa ja e Ek\( A\
tiedonvalitysta

/ l aitteita I‘

Kotimainen Antenniasen Omat yritys-

tavarantoimittaja nusliikkeet ja yksityis-

yhteistyd NOKIA Etela- asiakkaat
Suomessa

Kaavio 1. Telekymin kansainvalinen kauppa ja tyévoiman rekrytointi (A.Vesala 2011)
4.6.5 Yrittajan sairastuminen

Yrittajan oma terveys on elintarkeda yrityksen menestykseen varsinkin kehitystoimien
osalta. Tahan onnettomaan tapahtumaan yrittdjan tulisi myés varautua. Usein se jaa
huomioiden ulkopuolelle, koska yrittdja ei sairasta eikd kuole koskaan.
Vuosikymmenen loppupuolella havaitsin yleisessa voinnissani jotain tuntematonta:
vasymistd ja epamaaraisia lihassarkyja. Kavin asiasta tutkimuksissa, mutta mitdan ei
I6ytynyt. Nama ongelmat pahenivat huomaamattani niin, etta ajoittain kadveleminenkin
oli hankalaa jalkakipujen vuoksi. Kun GSM-puhelinverkot tulivat Suomeen, asia paheni
entisestdédn. Huomasin ndiden radiotaajuisten magneettikenttien aiheuttavan minulle
keskushermostoon toiminta- ja kivuntunnehairi6itd. Olin saanut sahkdallergian, jota
silloin ei viela yleisesti tunnettu eikd tunnustettu virallisena sairautena. Olin
tyéskennellyt tydurallani paljon erilaisten radiolahettimien kanssa joten altistuminen
radioaalloille ei minulle itselleni ollut ollenkaan ihmeellistd. Altistuminen aiheuttajan
huomasin vahingossa ollessani markkinatutkimusmatkalla Venajan Karjalassa.
Oleskeltuani Sortavalan alueella, jossa ei viela GSM-puhelinverkko parin péivan ajan
huomasin aamulla hotellista |ahtiessani, ettd jalkakipuni olivat poissa ja pystyin

kavelemaan aivan normaalisti. Kysyin eestildisystavaltani, joka oli tulkkinani mita eroa
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tassa paikassa on verrattuna Suomeen muuta kuin ollaan Venajalla. Han ei kuitenkaan
osannut vastata mitdan julkaisukelpoista. Huomasin kuitenkin kipujen palaavan
palattuamme toimivan verkon alueelle ja nopeiden lisatestien jalkeen totesin
digitaalisen puhelinsignaalin olevan pahin allergiaoireiden aiheuttaja. Tunnistaessani
ongelmani pystyin asennoitumaan siihen ja elamaan sen kanssa vaikka se heikensikin
selkeasti tyokykyani. Ongelmat olivat mukanani n. 10 vuotta, jonka jalkeen sain
ilmeisesti onnistuneen siedatyksen oireiden aiheuttajille, kunhan en mene ja oleskele
paivia alueella, jossa on korkea kenttdvoimakkuus tai data/puhelinlikenne. Esim.

vuorokauden oleskelu suurkaupungeissa aiheuttaa oireita.

Tama esimerkki osoittaa, ettd kansainvéliset, jopa lahialueella, yhteydet ja toiminta
siella saattaa olla yrittajalle merkittava tiedonlahde muutenkin kuin kaupallisesti.

4.7 2000-luvun ensimmainen vuosikymmen

Tama aika sujui yritystoiminnan osalta staattisesti vakailla markkinoilla. Sairauteni esti
minua ajoittain osallistumasta paivittadiseen tydskentelyyn tybkohteissa, joten etsin
aktiivisesti uusia nékdaloja.

Tunsin jo hieman Vendjaa, joten kavin siella agenttina erdan yrittdjatuttavani lukuun,
joka toimii puusepénteollisuuden alalla. Aiheena oli tietenkin puuraaka-aineen
hankinta. Tama osoittautui, kuten tunnettua, vaikeaksi ja toimivat kauppasuhteet eivat
yleensd olleet kovinkaan pitkaikaisia. Nailla matkoilla syntyi kuitenkin ainakin
sosiaalisia verkostosuhteita, jotka toimivat osin vieldkin. Rakensimme esim.
Pietarilaisille ystavillemme ja heidan tutuilleen satelliittivastaanottolaitteistoja. Viipurissa
oli yhteistybkumppani, joka valitti myds laitteitamme. Han haki niitd Kouvolasta tai me

veimme ne Viipuriin.
4.7.1 Viipurin kaapeli-tv-verkon laajennusprojekti EU:n tukiprojektina

Tama on hyva esimerkki siitd, miten pienikin asiantuntijataho voi tehda
yhteistyOprojekteja ulkomailla. Tietysti tdssd selvidd myds miten kansainvaliset
valuuttamarkkinoiden vaihtelut saattavat kaataa Ilahes valmiin toimituksen

toteutumisen.

Olin Viipurin matkoillani tutustunut paikallisiin kaapeli-tv-verkon johtajiin ja he halusivat
tehda kanssamme teknisia kehitystditd ja verkostonsa laajennusta. Meilla oli hyva
tavarantoimittaja ja paamies FinnSat (nykyisin AnviaTV), joka oli erikoistunut
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langattomaan digitaaliseen tv-signaalin siirtoon suunta-antenneilla pisteestd pisteeseen
tai pisteesta ympaérille useaan pisteeseen. Talta pohjalta aloimme suunnitella projektin
kokoamista.

EU:lla oli jo silloin toiminnassa Interreg-ohjelma, jonka piiristd [6ytyi sopiva
rahoitusvéline l&hialueyhteistybhdn suunnittelemallemme kehityshankkeelle, jota
haimme ja saimmekin. Viipurin kaupunki oli heikoissa rahavaroissa ja kaapeli-tv-
toimintaa vaivasi tietysti sama puute. He Kkuitenkin Kkatsoivat kykenevansa
suoriutumaan rahoitusosuudestaan, joka ei projektin alkuvaiheessa ollutkaan kovin

suuri.

Laitteistokokonaisuutta suunniteltin = ja liitAntd tekniikoita olemassa olevaan
teknologiaan tutkittiin. Kaikki alkoi olla valmiina toimitusaikataulun sopimiseen ja
maksujéarjestelyjen varmentamiseksi. Meni, ehk&@ onneksemme, odotellessa jatkoa
pariviikkoa ja yhtend aamuna heratessamme Viipuriin 1aht6& suunnitellessa kuultiin
uutisista, ettd rupla oli romahtanut. Olivat vaatimattomasti ottaneet yhden nollan
perasta pois. Projekti tietysti keskeytettiin ja aloimme odottaa ruplan vahvistumista. Se
ei tietenkaan tapahtunut hetkessa, joten verkon laajennus jai meiltéd toteuttamatta ja
EU-rahoitus luovutettiin toisiin tarkoituksiin.

T&ssa tuli oppia valuuttariskeistd, joita ei yleensa pysty ennakoimaan kovin hyvin —
varsinkaan nain suurta devalvoitumista. Yrityksemme kannalta vahingot jaivat

suunnittelukustannustappioiksi.
4.7.2 Muutokset satelliittivastaanottopakettien toimituksissa.

Vuosikymmenen  loppua  kohti  satelliittipaketit ~ muuttuivat  tuotteistetuiksi
valmispaketeiksi, joita CanalDigital ja Viasat suoramarkkinoivat kuluttajille puhelimitse.
Pakettiin kuului tietyn ohjelmakokonaisuuden sisaltdva satelliitti-tv-maksukortti ja
tarvittava vastaanottolaitepaketti sekd ilmainen asennus asiakkaan kiinteistéon tietylla
perusasennustasolla. Asiakkaan piti sitoutua vuodesta kahteen pituiseen
sopimuskauteen, jonka jalkeen hén sai laitteiston itselleen. Asennuksen suorittivat ko.
operaattoreiden valtuuttamat yhteistydkumppanit.

Talla tarjouksella varsinkin normaaleille kuluttajille laitteisto tuli niin edulliseksi, etta
perinteisten vapaiden satelliittiohjelmien katseluun tarkoitettujen universaalien

satelliittivastaanottimien menekki hiipui lahes taysin. Me asensimme jonkin verran néita
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paketteja eksoottisimmista maista tulleille kansallisuuksille — [ahinn& Valimeren maista

muuttaneille ja jonkin verran venajénkielisille muuttajille.

Nain huomataan, ettd markkinavoimat ja uudet tuotteet ja tuotekonseptit ohjaavat
toimialaa hyvinkin voimakkaasti. Yrittdjan tulee osata sopeutua muutokseen
hankkimalla lisat6itd muista tuoteryhmistd tai sopeuttaa tyévoima vallitsevaan
tilanteeseen. Pienyrityksessa tyévoiman vahentdaminen voi olla lopullinen kuolinisku

yritystoiminnalle, joten korvaavien lisatdiden hankinta on useinkin ainut mahdollisuus.
4.7.3 Uusi Viasat-konsepti

Vuosikymmenen vaihtuessa satelliittiohjelmaoperaattori Viasat ulkoisti asennus-
toimintansa ohjauksen ulkopuoliselle yritykselle InfoCare, joka mydhemmin on
tarjonnut samoja valityspalveluja muillekin  maksuohjelmaoperaattoreille. Tama
uudistunut tilanne maksukorttipakettien asennuksessa on tuonut epavarmuutta ja —
luuloja asennusliikkeiden keskuuteen ja tadma InfoCare-konsepti onkin esitelty
tarkemmin kohdassa Case 6.

4.8 2010-luku - uusia liiketoimintamalleja hakemassa

Pienten asennus- ja huoltopalvelua suorittavien liikkumavara yrityskehityksessa on
nykyisellddn varsin rajallinen. sahkdalan tutkimukset ovat paljastaneet kehityksen
polkeneen sielld paikallaan vuosikymmenet. Suorittamani  kenttdhaastattelut
rinnakkaisilla rakennusten kunnossapito aloilla ovat varsin samansuuntaisia. Ulkoapain
tulevaa kilpailua ei viela pelatéd yleisesti, mutta alustavissa keskusteluissa ajatuksen
antavat tilaa téllekin uhkalle hyvin yleisesti. Tassa on tietenkin nahtava, ettad alalla
toimiva tyypillinen yrittdja ei ole paassyt tai halunnut seurata kansainvalista
tydmarkkinapolitikkaa edella esitetylld laajuudella. Naissd case- esimerkeissa esille
tulleiden kokemusten ja alan markkinoiden kehittymisen seka suoritettujen kyselyjen ja
haastattelujen tukemana Luvussa 7. on esitetty malliratkaisu verkostoitumisesta

konkreettisena esimerkkina verkostoveturiyrityksen lilketoimintasuunnitelmana.

Katson verkostotydskentelykokemusteni perusteella ja alan yrityksilla olevien niukkojen
resurssien vuoksi esitettdvan mallin antavan uusia kehitys- ndkymia mallin kayttéon

uskaltautuvien yritysten keskuudessa.
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4.9 Yhteenveto

Nelja vuosikymmentd asiakaspalvelua, sosiaalista yhteiseldamaéd, kouluttamista,
kouluttautumista, liiketoimintainnovointia, yritysten perustamista, yritysten lopettamista,
verkostoitumisen tunnustelua, verkostoyrityksen perustamista, liiketoimintamallin
jalostamista, toimialasta luopumista, yrityksestd luopumista, voittoja, tappioita,
onnistumisia, epadonnistumisia, iloa ja kyyneleitdkin on pitkd ja paikoin raskas tie
kuljettavaksi jopa yrittdjéalle. Naitd kaikkia tapahtumia ja tuntoja sattuu varmaan
jokaisen yrittdjan kohdalle jokin maara. Kirjoittajan on vain todettava muinaisen
runonkerddjan sanoin: joka paljon kulkee, se paljon kokee. Luvussa 8 on esitetty

tarkemmat analyysit tarkeimmistd kokemuksista ja huomioista vuosikymmenittain.
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5 SERWAY- HUOLTOLIIKEVERKOSTO (CASE 2.)

Té&ssa case-esimerkissa esitelldédn verkostomaisen huoltoliikeketjun rakentamista ja
sen syntyyn vaikuttavia tekijoita seka yritetaan etsia syité verkoston purkautumiseen.

Kuten aiemmin teksteissa on tullut ilmi, kodintekniikkalaitteiden huoltotoiminta oli ollut
heikosti kannattavaa liiketoimintaa. Tama oli tilanne varsinkin alan yrityksissa, jotka
kantoivat alueellaan suurimman vastuun myytyjen laitteiden jalkimarkkinoinnissa niiden
takuuaikaisesta huoltotoiminnasta. Moneen kertaa tekemamme kenttdseurannat
osoittivat, etta naista tdista saatava korvaus ei jattéanyt yritykseen yhtaan kehitysrahaa,
hyva jos peitti syntyneet valittdoméat kustannukset. T&stdhan oli seurauksena, etta
varsinkin kyseiset yritykset joutuivat kompensoimaan tulojaan muilla tyétuloilla. Nehan
olivat suorat kuluttajaty6t, joiden velotushinta piti virittdd maksimiinsa. Tamahan ol
tietysti yrityksille niiden laskutushintakuvaa vaaristava tilanne.

Olimme yrittdneet neuvotella asian kuntoon saattamisesta jo vuosia tavarantoimittajien
kanssa. Radiokauppakin oli periaatteessa huoltoliikkeiden kanssa asiasta samaa
mieltd; takuuhuollot eivat ainakaan saisi olla tappiollisia vaan niista pitdisi saada
yritykselle pieni ylijadma.

Tavarantoimittajat pitivat tilannetta oikeutettuna. Heidan mielestdan huoltoliikkeen
saivat kannattamattomasta takuuhuoltotoiminnastaan palkkion saadessaan huoltaa
heidan laitteitaan mahdollisesti takuun paatyttya kuluttajan laskuun!

Tama tulevaisuuskuva ei valitettavasti toteutunut I&dhesk&én nain yksinkertaisesti.
Muutamat alueella toimivat ns. villit huoltoliikkeet korjasivat takuunulkopuolisia laitteita
tietysti yleensa edullisemmin, koska heilld ei ollut takuutdiden kompensointitarvetta
eikd muutakaan jalkimarkkinasitoumusta. Toisena asiana oli se, ettd laitteet alkoivat
olla edullisia ja kertakdyttdajatus kuluttajien keskuudessa kasvoi. Tuotteiden
valmistuslaatu ja laitteiden kayttévarmuus parani, joten laitteet toimivat takuukorjausten
jalkeen moitteetta vuosia. N&in kuluttaja oli valmis ostamaan suoraan uudemman
teknologian tuotteen laitteen vikaantuessa esim. 4-5 vuoden kaytdn jalkeen. Na&in
kompensaatiotdita ei tullut riittavasti.

Koska kauppiaat eivat todellisuudessa olleet halukkaita lahtem&an kanssamme
ajamaan korjausta asiaan, laitteiden hintaan olisi pitdnyt saada pieni ns.
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jalkimarkkinalisd, ryhmamme otti hieman etdisyyttd Kodintekniikkaliitosta ja lahti
ajamaan itsenaisend verkostona huoltotoiminnan  yleistd  kehittamistd ja
kannattavuuden parantamista riittavalle tasolle. Useiden palaverien ja isompien
kokousten jalkeen syntyi Suomen Ammattihuollot Oy, joka kéytti markkinointinimen&éan
SerWay-tunnusta. Ryhmaan kuului n. 30 huoltoliikettd ympari Suomea kaikista
merkittavista talouskeskittymista, vahintaan yksi kustakin ja suuremmista keskuksista
useampi.(Kaavio 10.) Naiden keraamisessa auttoi vuosien saatossa tullut

kenttdkokemukseni ja huoltomiehiin ja alan yrittajiin luotu sosiaalinen verkostoituminen.

Yl thiis- TAVARANTOI- ‘ Verkosto-
gopimus MITTAJAT | sopimulkset

SUOMENA MMATTI- 1 A T
HUOLLOT OY Serway-
/ huollot
Wym n.30 Ikpl
. o6 ympari
HUOLTO Ssuomea
PALVELU
Kotitaloudet,

radiokauppa, tavaratalot

Kaavio 2. Suomen Ammattihuollot Oy:n SerWay-huoltoverkosto (A.Vesala 2011)

5.1. Koulutusta verkostotoimintaan

Alkuvaiheessa jarjestimme yhteisia seminaareja valitsemamme yrittajyyskouluttajan
ohjaamana. Hénelld oli pitkd kokemus radiokaupan alalta, jota han hyddynsi
toimiessaan itsendisena yrityskonsulttina.

Tama kokemus antoi tietysti luottamusta vélilemme, mutta uusien tuulien ja tyylien
esille saattamisessa siita ei valttamatta ollut hyotya.

Joukkomme oli kuitenkin koulutustapahtumiin tyytyvaisia ja saimme kasattua yhteisen

kehityssuunnitelman ja ketjullemme toimintaohjeen.
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5.2. Verkoston tarkeimpia tavoitteita

SerWay-verkostolle luctiin lista sen toimintaa ohjaavista paatavoitteista, jotka olivat
osin taloudellisia, materiaalitoimintoja ohjaavia, koulutuksen koordinaatiota ja
sopimustekniikkaa koskevia.

Paakohdat tavoitteista:
e laskutushintojen oikeataso, takuuty6t paakohtana

e yhteishankinnat: lomakkeet, mainosmateriaalit, varaosat, mittalaitteet, atk-
jarjestelmat

e koulutus: tekninen, liikkenjohto, asiakaspalvelu

e huoltosopimukset markkinoilla oleville toimijoille sek& markkinoille tuleville

toimijoille

5.3. Ketjun johto

Kéynnistysvaiheessa olin voimakkaasti mukana rakennustdissd ja ohjasin
hallitustydskentelya. Hallituksessa oli merkittdvimpien yritysten omistajat ja se
tydskenteli aktiivisesti ketjun saamiseksi toimintaan. Lahtiessani kehittdmaan
paikallistasolla laajempaa kiinteistihin suunnattua kokonaisvaltaista huoltotoimintaa
aikani ei enda riittanyt aktiiviseen ketjutydhoén ja vetéaydyin rivijaseneksi.

Tassa kohdassa on hyva huomata, ettd myydessani yritykseni huoltotoiminnan uudelle
yhtiélle ei SerWay-ketjun osakkeet ja oikeus toimia ketjun véreissa ollut itsestaan

selva.

Ketjun johtoa paatettin vahvistaa ja toimintaa tehostaa palkkaamalla yhtiéén
toimitusjohtaja. Toimitusjohtaja oli aluksi osa-aikainen, koska héan johti myds
padkaupunkiseudulle perustettua huoltoyksikkéa, joka puolestaan oli erdan
tavarantoimittajan keskushuolto heidan ulkoistettuaan huolto-osastonsa. Valittu henkild
oli alla kokeneimpia, oltuaan suurimman TV-merkkimme tehtaan huoltopaallikkona
pitkan tyéuran.
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KETJU OLI PERUSTETTU JA TOIMINNAN ALKUTAHDIT LYOTY, MUTTA RITTIKO
VIELA SE?

5.4. Onnistuneita yhteishankkeita
Mainosmateriaalit:

e yleinen né&kyvyys, autot ja likkeen teipit
Laskutuslomakkeet:

e takuu- ja ty6laskulomakkeet

5.5. Yhteisiin p&atéksiin sitoutuminen

Verkoston yksi keskeisistd tavoitteista oli takuuveloitusten neuvottelemin
asianmukaiselle tasolle. Tama oli myés tavarantoimittajien suuntaan neuvoteltaessa
tarkein tavoitteemme.

Neuvottelut aloitettiin ja vastapuolen vastarinta oli voimakasta, vuosikausia voimassa
olleesta tilasta ei haluttu antaa periksi vaikka asia oli laskennallisesti selkeéasti

dokumentoitavissa.

Nyt jouduttiin mittaamaan ryhman keskindistd lojaalisuutta ja tehtyihin tavoitteisiin
pyrittdessa tehtyihin paatdksiin sitoutumista.

Yhteisella paatokselld 1ahdimme ajamaan oikeutettua asiaamme silla uhkalla, ettd
lopetamme takuutyét madraajaksi kunnes neuvottelut veloitusten korjaamiseksi
saadaan aktiivisesti kayntiin. Meilld oli voimakas ryhma, joka hallitsi keskeistd osaa
koko maan huoltotoiminnasta. Tavarantoimittajat vastasivat huoltopaallikbittensa
suulla, ettd on Suomessa huoltoliikkeitd, jotka haluavat tehda tarjotut tydt tallakin
hinnalla. Tama uhka tavarantoimittajan puolelta puri ja sitoutuminen kaikkien jasenten
osalta ei ollut riittdvan kestdvaa yhdessa tehtyihin paatdksiin ja he ilmoittivat, etteivat
pysty lahtemaan mukaan boikottiin.

Yksi ryhmadmme péaétavoitteista oli saanut pahan kolauksen ja se leimasi koko
tulevaisuuden toimintoja. Verkostosta jai jéljelle jakelukioski, joka valitti
huoltolaskulomakkeita ja piti joskus viihteellisid illanistujaisia, Oy:sta oli tullut RY.
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Uskallan sanoa, etta joillakin paikkakunnilla asia olisi voinut hoitua tilapaisjarjestelyin
jotenkin jollakin aikajanteelld. Mutta aika pian kauppiaskenttdmme olisi tullut
puolellemme todeten, ettd merkkien, joiden huolto on nédin heikoissa kasissa, ei ole

kovin mukavaa myytavaa.

Oppina téssa on se, etta sitoutumisen vahvistamiseksi tulisi sopia esim. sanktioita silta
varalta, etta joku haluaa poiketa yhteisista paatéksista. Toimivassa verkostossa ei voi
olla vapaamatkustajia.

Niille tutkimuksen lukijoille, jotka tuntevat aihetta totean ottaneeni téssa esille vain
verkoston toiminnan kannalta keskeisen n&kdkulman esimerkistdmme enk& pureudu
syvemmalle verkostossamme syntyneisiin muihin yksityiskohtiin ja kohtaloihin. Nama
osaltaan olivat myds vaikuttamassa ketjun purkautumiseen aikanaan ja kassassa
olleiden varojen jakamiseen osakkaille. Totean asian selventamiseksi, ettd tama ala on
noilta ajoilta ollut vahvan muutoksen kourissa, mutta tilanne ei kyseisen asian kohdalta
ole vielakaan kovin hyvassa kuosissa sen harvalukuisen yrittajajoukon kohdalla, jotka
vield sitkeasti toimivat alalla.
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6. INFOCARE ASENNUSTOIDEN OHJAAJANA (CASE 3.)

Pitkalle tuotteistettujen maksu-tv-kanavaoperaattoreiden tarjouspakettien toimitus on
nyt ohjautumassa voimakkaasti sen suuntaiseksi, ettd he tarjoavat tuotepaketteja
puhelimitse tai alan kauppaketjujen kautta kuluttajille. Laitteiden toimitus ja asennuksen
organisointi kohteeseen on ulkoistettu kokonaan.

6.1. InfoCare-case

InfoCare on ottanut talla hetkelld ison roolin toimitusten ohjaajana.(Kaavio 11.) Se on
teknisten, logististen ja kayttbneuvonnan palveluihin erikoistunut yritys, joka hoitaa
esim. Philips- tavaramerkin jakelua ja jalkimarkkinaa Suomessa.

Nyt se on tehnyt alihankintasopimuksia tuotepakettien toimituksen organisoinnista
loppukéyttajille. Sopimuksen piirissd on nyt operaattorit Viasat (satelliittivastaanotto),
DNA Velho (teravapiirto- tv) ja Sonera (satelliittilaajakaista). Viasat on toiminut koko
maassa nain jo vuoden, DNA:n toiminta on rakentumassa eteldiseen Suomeen ja

Sonera on kaynnistdmassa uutta tuotekonseptia vuoden vaihteessa.

Viasat DNA SONERA

Velho
Tekninen % \
palvelusopimus
MARKKINOIMTI
InfoCarel

Asennus-

ASEMMNU
huoltosopimu 5

= U_U_L = —— TITALOUDET
1l o Eo——

Antenniurakoitsija | +——*

©:0

LOPPUKAYTTAJA

Kaavio 3. InfoCare tuotepakettien toimitusten ohjaajana (A.Vesala 2011)



74

6.2. Tuntemuksia asennusliikkeilta

Alamme yritykset suhtautuvat kyseiseen konseptiin varauksin, koska heidan pitaisi
mennd mukaan toimittajaverkostoon, jossa tuote on paketoitu sisalléltdédn seka
hinnaltaan. Téastd on tietysti seurauksena, ettd myds asennuslikkeen saama
asennushinta on perusteeltaan kiintea.

Laitteen toimituksesta kayttdvalmiiksi kuluttajalle pdadmies maksaa tietyn kiintean
korvauksen. Tietysti mikali asennuskohteessa tarvitaan perusasennuksesta poikkeavia
erityistdita saa niista laskuttaa asennuskohteesta erikseen.

Toiminta on jo osalle asentajia tuttua, koska Viasat ja CanalDigital ovat myyneet nain
vastaanottopakettejaan vuosia. Nyt Viasat on ottanut kaytt66nsa uuden toimintatavan
ulkoistaessaan lahes kaiken toiminnallisen ohjelmatarjonnan toimituksistaan. Naissa
asennuksissa on tietysti ongelmallista urakkahinnoittelu ja melko alhainen hintataso.

Tama vaatiikin riittdvaa volyymia asennuksissa ja asennustoiminnan tehokasta

organisointia seka teknisesti ettd toimitusajallisesti.

Tamantyyppiset asennustehtavat, jotka usein ovat lahtéisin vield Suomen ulkopuolisten
maiden yrityksilt4, ovat otollisia ulkomaisille palveluntarjoajille. Selkedt saman mallin
mukaan tehtavat asennukset ja toimittajan maksama ja lahettdma asentaja ovat kuin
luotu jollekin vahan huonosti kieltd puhuvalle asennuspalvelulle. Asennusyrityksemme
ajattelevat usein, ettd ty6t, joiden tuottavuuden eteen on tehtava eritysjarjestelyja,
voidaankin antaa vaikka ulkomaalaisille keikka-asentajille. Tama ajatusmalli on
kuitenkin koko alan kannalta varsin vaarallinen, koska isokin kakku sydédaan paloina.
Maihinnousu mantereellemme, néillda ehkd& jonkun mielestd merkityksettémilla

markkinoilla, antaa mahdollisuuden tunkeutua muillekin toimialan tyékohteille.

Tamantyyppisten tuotteistettujen palvelupakettien maara tulee varmaan lisdantymaan
alallamme ainakin sitd mukaa kun uudet kansainvéliset markkinointiyhtiét tunkeutuvat

maahamme.

Tuntuisi yrittdjille olevan jarkevaa kehittdd asennustoiminnan Kilpailukykya ja hakea
volyymeita alueellisella yritysten véliselld yhteisty6llda — verkostoitumalla.
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7 RATKAISUMALLI TUTKIMUSONGELMAAN
Yritysverkosto — verkostoveturi

Tassa kappaleessa esitetaan malliratkaisu paatutkimusongelmaan. Liiketoimintamallin
muodossa esitetddn verkostoyritysesimerkki, joka on luotu aitoon ymparistédn
kehittdmaan antenni- ja teleurakointialalla toimivan asennusliikkeen liiketoimintaa
vastaamaan paremmin I3hitulevaisuuden haasteisiin teknisesti ja maaréllisesti
kehittyvassa kiinteistjen kunnossapidon kentassa. Kilpailukykya, palvelukyvykkyytta ja
synergiaa sekd volyymeja haetaan verkostoitumalla muutaman rinnakkaistoimialalla
toimivan Kiinteistéjen teknistd kunnossapitoa ja asennustoimintaa harjoittavan
paikallisyrityksen kanssa ja perustamalla toiminnallisesti (voi olla myds
yhteisomistusta) yhteinen taloushallinnon ja myynnin sekd@ markkinoinnin yritys
verkostoveturiksi.

Taman esityksen verkostotoimintamalli on teoreettinen, mutta se on laadittu aitoon
yritysymparistdon ja sen laadinnassa on huomioitu tutkijan vuosikymmenten kokemus
kunnossapitoalalta sekd tutkimuksen sdhkoéalan kyselytutkimusten tuloksia.
Asiantuntijoina laadinnassa ovat tutkijan lisaksi olleet insin66ri Kari Kallunki, jolla on
rakennusalan peruskoulutus ja liséksi vankka kokemus Kiinteisténhuoltosektorilta, ja
insin6ori Risto Ristola, jolla on sédhkdalan peruskoulutus ja pitkd kokemus s&hkdalan eri
tehtavista.

Esityksen keskeinen sisaltd ké&sittelee verkostoveturia ja veturiyrityksen rakentamista.
Veturiyrityksen liiketoimintasuunnitelma on yleissuunnitelma, jossa kuitenkin on pyritty
tuomaan esille kaikki keskeiset sisallét, jotka tulisi huomioida veturiyritysta
suunniteltaessa ja valmistauduttaessa sen perustamiseen. Jos suunnitelmaa kaytetdan
mallina jossakin tulevaisuuden kaytanndén verkostoratkaisussa veturia perustettaessa,
on esitys otettava yleisohjeellisena lahdeteoksena.

Koska koko verkoston perustaminen on varsin laaja ja vaativa prosessi, on tutkija
paatynyt esittdmaan rakennettavasta verkostosta vain yleiskuvauksia ja keskittymaan
esitettdvédn  verkostomallin  avainyritykseen  verkostoveturiin. Tastd samasta
nakdkannasta; verkostoveturin keskeisesta tehtdvasta verkoston kokoavana voimana,
toimintaa koordinoivana ja verkoston johtajuudesta sekd@ asiakkuuksien hoidosta
vastaavana toimijana; ovat myds tutkimuksen keskeisten lahdeteosten Kkirjoittajat
Niemeld, Moller ja Vesalainen ryhmineen kirjoittaneet teoksissaan.
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Toinen tarked valintakriteeri tutkijan valinnaksi Niemelan (2002) Kilpailukykyisen
verkostomallin  ja mielesténi kayttdkelpoiselta tuntuvan verkostoveturivetoisen
ratkaisumallin kayttéén on kyselytutkimusosion tuloksen vahvistama alan heikko
taloudellinen resurssipohja. Tama malli ei valttdmattd vaadi verkostojasenilta
merkittdvda rahallista panostusta verkostoituessaan. Syntyvat verkostoveturin
palvelumaksuthan he joutuvat tavalla tai toisella maksamaan erityyppisille
yrityspalveluyrityksille yksinkin toimiessaan.

7.1 Tilannekatsaus palvelukentasta talla hetkella

Alueella toimii useita muutaman (1-3) asentajan yrityksia teknisen kunnossapidon
alueella. Kaavio 4. esittda tilannetta talla hetkella. Yritysten koosta johtuen laadukkaan
taloushallinnon ja markkinoinnin jarjestdminen yrityksissd on ldhes mahdotonta.
Kéaytannéssa mikroyritykset eivat pysty palkkaamaan ko. tehtaviin henkildstda, vaan
yrittdjan tydaika kuluu ja pitenee em. asioiden hoitamisen johdosta. Tama puolestaan
estaa yrityksen toiminnallisen ja strategisen kehittamisen.

Mikroyritysten asiakaskuntana ovat alueen Kiinteistbmassan omistajat ja haltijat. Naita
ovat mm. isanndintitoimistot, valtio ja kunnat. Toiminnan laatu asiakkaaseen pain on

erittdin moninaista.

KINTEISTOT — PALVELUJEN TYOKOHTEET

I Kiinteistd I I Kiinteistd I I Kiinteistd I I Kiinteistd I I Kiinteistd I
1 2 3 4 5

Is&nnointi/

PALVELUN TILAAJA Kiinteistojen
hallinto

IV-ILPO

PALVELUN
TUOTTAJAT

ANTENNI-
ANTTI

PUTKI-POJAT

Kaavio 4. Kiinteistdjen kunnossapidon palvelutoimen kentta
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7.2 Toimintaympéristd ja sen kehitysnakymat
7.2.1 Toimialan kehitys

Toimialan markkinoiden dynaamiset osapuolet ovat: sijoittaja/rahoittaja’kuntaomistaja/
kaupunkiomistaja, kayttaja ja palvelutuottaja, omistaja tai isanndinti/kiinteistén huolto-
ja palveluyritykset

Tilastokeskuksen mukaan kiinteistoteknisten palveluiden markkinat jokaisessa
Pohjoismaassa noin 4—6 mrd. euroa.

Kiinteistdteknisten palveluiden liikevaihto yrityksissa kasvoi vuonna 2009 ja kasvaa yha
edelleen. Huolto- ja kunnossapitoliiketoiminnan osuus rakennuskustannuksista seka
kiinteistbkannan korjaus- ja kunnossapitotdistd kasvaa teknisten jarjestelmien
lisdantymisen ja monipuolistumisen sekd eri toimintojen lisdéntyneen ulkoistuksen
seurauksena. Mybés  asuntojen  saneeraukset lisdantyvat. Huolto- ja
kunnossapitolilkketoiminnan osuus koko toimialan liikevaihdosta on ldhes 60 prosenttia.
Taloteknisiin palveluihin liittyy entistd enemman teknologista siséltéa ja osaamista. EU-
direktiivit ohjaavat teknisid ratkaisuja (mm. energiansdastd). Investointivaihe
kiinteistdteknisten huolto- ja kunnossapitopalvelun markkinoilla on vain osa Design &
Build-tyylista palvelumallia, jossa palveluketju laajenee tulevaisuuden markkinoilla koko

elinkaaren ajalle.
7.2.2 Toimintaymparistd

Kiinteistdalan yrityskenttd on murroksessa. Pienet omistajavetoiset yritykset katoavat
merkittdvdssa maérin seuraavan 5 -10 vuoden kuluessa yrittajdkunnan ikdantyessa,
myds monet isot yritykset ovat myynnissad. Voidaan todeta, ettd alan tyévoima
vanhenee ja kokonaistydmaard vahenee, valtakunnalliset kiinteistbnomistajat ja
teollisuus ulkoistavat taloteknisid palveluja, asiakkuudet korostuvat, kumppanuudet ja
partneruudet lisdéntyvat, kuntien ja kaupunkien teknisen toimen ulkoistukset ovat

kasvussa.
7.2.3 Markkinat

Paamaarand verkostoveturiyrityksen perustajilla on ennakointitybkalun maarittely.

Ennakointi tapahtuu samanaikaisesti seka liiketoiminnan ennakoinnilla ettd osaamisen
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ennakoinnilla sekd asiakkaan tarpeiden ennakoinnilla. Asiakkaan tarpeiden
tyydyttamiseksi palvelukonseptin pitdd olla toteuttamiskelpoinen, wuusi, haluttu,
hyvaksytty sekd ennen kaikkea uskottava ja kayttdkelpoinen.

Markkinatilanne, tekninen huolto ja kiinteist6jen hallinnointi

Tekninen huolto: markkinat yleisesti vakaat ja hyvélla tasolla seka teknisen huollon ja
kunnossapidon odotetaan kasvavan vuosittain 10-15%.

Kiinteistdjen hallinnointi, Facilities Management. palvelujen ulkoistaminen jatkuu kaiken
aikaa, mutta paatdksenteko on aikaa vievaa yksittaisissd toimeksiannoissa. Suuret
asiakkaat pyrkivat ulkoistamaan kaiken kunnossapidon yhdelle kumppanille.

7.2.4 Kilpailutilanne

Kiinteistoteknisten palvelujen yleinen Kilpailutilanne talousalueella: alueella ei ole
kokonaisvaltaisen tai edes merkittdvad osaa talotekniikan teknisen kunnossapidon
kattavaa yksittaista palveluntuottajaa.

Seuraavassa onkin esitelty alueella toimivia yrityksia eri teknisilté sektoreilta.

SAHKO - TELE: alueella toimii 2-3 suurempaa sahkdasennusyritysta, joilla on pienet
osastot erikoisasennukseen. Nama yritykset keskittyvat lahinnd uudiskohteiden
urakointiin ja erikoisasentajat ty6skentelevat I[ahinnd omissa sahkdurakoinnin
tydkohteissa esim. tele- ja antenniverkkojen kaapelointi. Tdma yritysryhma ei panosta
jatkuvaan kunnossapitoon. Pienid 1&hinnd yhden miehen yrityksid on lukuisia. Ne
toimivat pienissd uudisrakennus-kohteissa ja erilaisissa saneerausprojekteissa. Ne
eivat ole Kkeskittyneet pitkgjanteisyyttd vaativaan kunnossapitotoimintaan kuin
yksittdisten korjaustoimenpiteiden muodossa. Taman alueen erikoisurakointi (antenni-
ja kuituverkot sekad Kkiinteistdjen automaatiotekniikka) on myds yksittaisten
ammatinharjoittajien hallinnassa. Heidan henkilostokapasiteetti ei kuitenkaan riita
jatkuvan (vuosi, kuukausi, vuorokausi) teknisen kunnossapidon ja yllapidon palveluiden
todelliseen toteuttamiseen. Alueella on myds yksi merkittdvampi kuitulaajakaista-
verkkoratkaisuihin erikoistunut yritys, joka ei kuitenkaan tarjoa muita palveluja.

LVI: alueen yritysrakenne noudattaa samaa mallia kuin edelld esitelty sédhko-/teleala.
Alueella toimivat yritykset keskittyvat padosin LV-t6ihin ja niissékin paaosin
uudiskohteisiin. Varsinkin talla alueella tydkohteet ovat liséksi ympéri Eteld-Suomea
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padosin paakaupunkiseudulla. llmanvaihtolaitteiden alueella on myds muutama
yksittdinen ammatinharjoittaja joka tarjoaa kunnossapitopalveluja.

KIINTEISTOHUOLTO: alueella toimivat perinteisen kiinteistdhuoltoalan yritykset ovat
pienid paikallisia korttelihuoltoja tai jonkun laajemmalla alueella toimivan suuremman
yrityksen paikallisia toimipisteitd. Paikalliset kiinteistbhuollot ovat keskittyneet lahinna
kiinteistéjen ulkoalueisiin, ketjujen yrityksissa voi olla yksittaisid erikoisasentajia, mutta
hekin  suorittavat  satunnaisia  |&hinna  huoltoon  liittyvia  kunnostustéita
sopimuskiinteistdissa. Eritysosaamista teknisiin jarjestelmiin naistakaan yrityksista ei

juuri ole saatavilla.

YHTEENVETO: alueella nayttaisi olevan hyvin tilaa moniosaajayritykselle, joka
keskittyisi nimenomaan kiinteistdjen kunnossapitoon; korjaukset, ylldpitohuolto ja
saneeraukset.

7.2.5. Kilpailukeinot uudentyyppiselle yritystoiminnalle
Tapa toimia

Verkostolle on |6ydettava toiminnallinen tapa, jolla se pystyy kilpailemaan toiminta-
alueellaan. Huomioitavat seikat ovat palveluyritystoiminnassa luonnollisesti
asiakaslahtoisia. Toimialan dynamiikka perustuu liiketoimintasuhteisiin ja lisdarvon
tuottokykyyn sopimussuhteessa ja sopimussuhteen yli "toisen portaan” asiakkaalle.
Osaamisen ulottuvuudet ovat siten: oman alueen ydinosaaminen, Kilpailuedut,
lisdarvojen tuotto asiakkaalle sekd asiakkaan asiakkaalle ja kilpailukykyisen

yritysverkoston rakentaminen.
Verkoston sisaiset vahvuudet

Verkoston sisédisia vahvuuksia tulee my6s kayttdad tehokkaasti Kkilpailukeinoina.
Teoreettisena verkoston kilpailukykya lisddvana tavoitteena on yhdistad kaksi eri
verkoston yrityksiin liittyvad nakokulmaa: yrityksien kehityskyky ja henkiloston

osaaminen.
Jatkuva seuranta

Verkoston kilpailukyvyn kehityksen varmistamiseksi kaytetdan jatkuvina mittareina:
asiakastyytyvaisyys tai -vastaavuus, omistaja- sekd yhteis-tydtyytyvaisyys,
tyéntekijatyytyvaisyys, innovatiivisuus, osaamisen kehityspanostukset, taloudellinen
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tulos seka yrityksen arvo, markkina-osuus ja tulevaisuuden nakymat.
7.3 Verkostoyritysmalli ja sen kehitys

Synnyttamalla KymKump-veturiyritys ja etsimallda verkostoyhteistyéhdén halukkaat ja
sopivat yhteistydbkumppanit palveluiden tuottajiksi saavutetaan verkostomallin
tavoitemalli 1. Kaaviossa 5. on esitetty ensimmaisen vaiheen verkostomalli, jossa on
verkostoveturiyritys asiakkaiden ja palveluyksikéiden valissa. On syntynyt vertikaalista
verkostoitumista horisontaalisesti toimivan palveluverkoston péaalle.

KINTEISTOT/PALVELUJEN TYOKOHTEET

| Kiinteistd 1 I Kiinteistd 2 Kiinteistd 3 I Kiinteistd 4 I I Kiinteistd 5 |
Is&nnainti/ /
PALVELUN TILAAJA

Kiinteistdjen hallinto

VERKOSTO- ¥

KOORDINAATTORI VERKOSTOVETURI
PALVELUN / \
TUOTTAJA
: e AHKO- FUTKI- ANTEMM
: POJAT -ANTTI

Kaavio 5. Tavoitetila 1. verkostomallista

IW-ILPO

Valittémasti, kun mallin 1. mukainen toiminta on saatu kaynnistymaan, on
verkostoyhteistydssd mahdollista alkaa parantamaan palveluntuottajien horisontaalista
yhteisty6ta kehittdmalla yritystenvalistd synergiaa esim. tyévoiman kaytén, yhteisten
tyéprojektien ja tieto-taidon vaihdon valilla. Kaavio 6. esittéda tavoitevaihe 2:sta.
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KINTEISTOT/PALVELUJEN TYOKOHTEET

I Kiinteista 1 I

PALVELUN TILAAJA

Kiinteistd 2 Kiinteistd 3

I Kiinteistd 4 I I Kiinteistd 5 I
|sannainti/ /

Kiinteistdjen hallinto

VERKOSTOYRIYS-
RYHMA

VERKOSTOVETURI

TEEMU |SIMO EEFFO PUTHKI- -ANTTI

TELE- |SAATOBAHKO- ANTENN
POJAT M-ILPO

PALVELUNTUOTTAJAT

Kaavio 6. Tavoitetilanne 2
7.4 Liiketoimintamalli verkoston veturiyritykselle

Seuraavassa esitellddn seikkaperaisempi liiketoimintasuunnitelma verkostoveturi-
yritykselle. T&ma on térkein toiminnallinen osio koko verkoston rakentamisen ja sen
toimivuuden kannalta. Verkostoveturin toiminta antaa suunnan koko verkoston

toiminnan arvostukselle yli koko asiakaskunnan.

Verkostoveturin toiminta perustuu palveluntuottajien teknisten palvelujen ohjaamiseen
ja markkinointiin eri asiakasryhmille sekd yhteisen yrityskuvan luontiin ja ylldpitoon

ulospain.

Perustajajasenet omaisivat kiinteistéhuoltotoiminnan perustuntemuksen liséksi vankan
taloushallinnon ja markkinoinnin osaamisen lisdksi heilld olisi vankka nakemys
asiakaspalvelusta ja sen kehittdmisestd, jotta yritys voisi erottautua muista alan
toimijoista korkealla lisdarvontuottokyvylldén asiakassektoriin. Osa heista olisi kiinteasti
mukana toiminnassa ja osa taustavaikuttajina ja tietotaidon tukildhteind toimintaa
kehitettdessd. Osakkaiden ulkopuolisia on rekrytoitava |&hinnd asiakaspalvelu ja

taloushallinnon toimistopalveluihin.

Toiminnan tuloksellisuudesta vastaa tietysti verkoston kyky hyddyntdd ulkoisen
markkinoinnin tuloksia. Sisdinen markkinointi ja palvelutoiminta, verkoston jasenille
suunnatut palvelut, ovat kuitenkin verkoston perustamis- ja alkutoimintavaiheessa
huomattavasti térkedmpia asioita kuin ulkoinen markkinointi. Sen vuoksi tassa

liketoimintasuunnitelmassa keskitytdan lahinna verkoston sisdisiin toimintoihin.
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7.4.1 Verkostoveturin toiminnantoiminnan perusajatus

Toiminnan perusajatuksena on tarjota kyseisellda talousalueella toimiville teknisen
kunnossapitoalan mikroyrityksille verkostomallin mukaisesti keskitetty taloushallinto- ja
markkinointiorganisaatio. Yhtién tavoitteena on kehittdd naita teknistd kunnossapitoa
tukevia palveluja sekd tuottaa yrityksille rajapinta heidédn asiakkaisiin. Tarjottava
verkostomalli on vaihtoehto mikroyritykselle ison palveluyrityksen palvelutarjonnan
hyédyntadmiseen. Samalla oma yrittdjyys ja itsenaisyys sailyvat.

Verkostoon liittyvat yritykset saavuttavat kumppanuudella oman liiketoiminnan joustoa,
mittakaavaedun ja riskien pienentymisen. Omaan ydinosaamiseensa keskittyminen
mahdollistaa paremman ja ammattitaitoisemman osaamisen. Kumppanuuden avulla
yritykset hankkivat paremman markkina-aseman sekd@ saavuttavat tuottavuusetuja ja
saastoja laadusta tinkimatta.

Mikroyritysten asiakkaat vastaavasti saisivat haluamansa palvelut keskitetysti ja
laadukkaammin yhdesté toimipisteestd. Kaytannossé verkostoveturi, kaytettdkdon siita
nimed KymKump, erikoistuu hankkimaan mikroyrityksille keskitetyt toimitilat seka
tarvittavan  henkiléstén  taloushallintoon, asiakaspalveluun ja  markkinointiin.
Asiakaspalvelu sisaltdd aula- ja postipalvelut, helpdesk-palvelun palvelupyyntdjen
hallintaan. Asiakaspalveluun liittyy myds olennaisesti yhteinen markkinointi.
Markkinointi  k&sittaisi  tiedottamisen,  asiakassuhdejohtamisen ja  kootun
uusasiakashankinnan. Taloushallinto kasittaisi sahkdisen kirjanpito-, asiakaslaskutus-,
ja arkistointipalvelut. Lisapalveluna voidaan ottaa vield controller-palvelut. Toimitilat
kasittaisivat kunkin mikroyrityksen tarvitseman varastotilan, yhteiset sosiaalitilat,

neuvottelutilat.
7.4.2 Visio

Luoda yritys-yrittdjaryhmalle uusi toimintamalli, joka tuottaa niille kyvyn toteuttaa
taloudellisesti ja operatiivisesti laadukasta liiketoimintaa, jossa viitekehyksend on niin
yrityksen, yrittdjien sisdisten arvojen ja henkil6kohtaisten tavoitteiden vaaliminen seka
asiakaskunnalle seka sidosryhmille tuotetun arvon kasvattaminen.

7.4.3 Paatavoitteet

Ohjata koottu pienyritysryhma kasvuyritysten tielle ja ndin saavuttaa sek& vakiinnuttaa

asema merkittdvana toimijana omalla markkina-alueellaan. Kasvun lahteind toimivat



83

teknisen  kunnossapidon  nykyisten  toimintojen  kehittdminen ja  uusien

palvelumahdollisuuksien etsiminen ja niihin sopivien palvelutuotteiden luominen.
7.4.4 Motto

Parempaa Palvelua — Parempia t6itd — Parempi tuotto — Parempi mieli

7.4.5 Liikeidea

Luodaan valitulle markkina-alueelle Kkiinteistjen tekniseen kunnossapitoon erikois-
tuneiden pienyritysten verkostoyritysryhma, jonka toiminnalliseksi koordinaattoriksi
perustetaan verkostoveturiyritys, joka huolehtii lahes kaikista verkostoyritysten
suoranaisen teknisen palvelutoiminnan teknisen toteutuksen ulkopuolelle jaavista
yritystoimintaan liittyvistéd yleistoiminnoista kuten: talous, markkinointi, toimitila ja

asiakaspalvelu.
7.4.6 Strategia

Verkostoveturin perustajat ovat yritystoiminnan ja kunnossapidon ammattilaisia ja he
rakentavat veturiyrityksen ja sen ymparille varsinaisten asennustekniikan osaajien

yritysten verkoston.

Varsinaiset operatiiviset yritykset/yrittdjat ovat mahdollisuuksien mukaan alalla ja
alueella nyt jo toimivia pienyrityksida tai ammatinharjoittajia. Tarvittaessa tietylle
toimialalle haetaan wuusi yrittdja. Talla toimintamallilla vapautetaan teknisissa
palvelutehtavissa tydskentelevat yrittdjat suorittamaan vahvaa osaamisaluetta, jolloin
tydbn tuottavuus saadaan kohoamaan ja samalla verkostoveturin asiantuntemus
yritystoiminnan  yleistoiminnoissa nostaa ryhmé&n arvostusta ja tunnettuutta

asiakaskentassa luotettavana yhteistydkumppanina.

Strategian ensimmainen vaihe on synnyttda teknisen alueensa osaavista pienyrittajista
asiakkaiden suuntaan jo merkittavan kokoinen palvelujen tuottaja ja koordinoida
verkostojasenten nykyiset kiinteistoihin kohdistuvat kunnossapitopalvelut yhtenaisiksi
selvasti tunnistettaviksi tuotteiksi, osiksi verkoston palvelutuotekonseptin tarjontaa.

Strategian  seuraava vaihe keskittyy verkoston sisdiseen  kehitystyéhon,
palvelutarjonnan edelleen kehittdmiseen ja asiakassuhteiden tiivistamiseen, joilla
haetaan palveluille lisdarvoa ja avataan mahdollisuuksia synnyttdd uusia
palvelutuotteita ja -kohteita nykyisille sekd aivan uusille asiakkaille.
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KINTEISTOT/PALVELUJEN TYOKOHTEET

I Kiinteisti 1 I I Kiinteisti 2 Kiinteisti 3 I I Kiinteisti 4 I I Kiinteisti 5
'\B Isanndinti/
PALVELUN TILAAJA

Kiinteistajen
/ hallinto \
@ERKOSTOVETURD /
e
VERKOSTO- TELE-  |SAATO{ SAHKO- ANTER
YRIYSRYHMA TEEMU SEPPO ANTT | peiLpo

PALVELUNTUOTTAJAT

SUUNNITTELU

Yritysympé-
ristén
kehitys

JA

KONSULTOINT

PUTKI-
POJAT

Kaavio 7. Tavoitetilanne 3.

Kaaviossa 7. on esitetty pitemmé&n ajan tavoite Tavoitetilanne 3. kaaviolla. Tassa
tilanteessa verkosto on kehittynyt jo selvasti. Veturiyritys tuottaa lisdarvoa seka
verkoston jasenille ettd kiinteistdasiakkalille.

7.5 Verkostoveturin perustajatiimi, omistus ja perustiedot
7.5.1 Perustajatiimi

Verkostoveturin perustajina ovat verkostoyrittdmisen seka taloushallinnon ja teknisen
kunnossapidon ammattilaisten ryhma, jotka myds toimivat omistajina tai ainakin
hallitustydskentelyssd. Mukana voi tarvittaessa olla myds kiinteistbomistaja/-yhtié

mikali sen katsotaan tuovan yritykselle lisdarvoa tai se tukee yritystoimintaa muutoin.

7.5.2 Omistus

Omistus keskittyy ainakin alkutilanteessa veturiyrityksen toimivalle johdolle toiminnan ja
paatdksenteon tehostamiseksi. Mydhemmin kun verkosto on saatu toimintaan
suunnitellulla tavalla saattaa olla hyva tarjota myds verkoston jasenyritykselle osuuksia
tai optioita veturiyrityksestd. Taulukko 2. esittdd omistuspohjan.



Taulukko 2. Veturiyrityksen omistuspohja

TEHTAVAKUVAUS KOULUTUS TEHTAVANIMIKE

TEKNINEN DI / INSINOORI Tj
ASIANTUNTEMUS

TALOUSHALLINNON

KTM Hpj
ASIANTUNTEM US

MARKKINOINNIN
ASIANTUNTEMUS KTM / DI

KINTEISTOASIAN- SIJOITTAJA
TUNTEMUS

7.5.3 Veturin perustiedot

Taulukossa 3. on esitetty verkostoveturin perustiedot.
7.6 Liiketoimintamalli ja arvontuotto asiakkaalle

7.6.1 Liiketoimintamalli

Taulukossa 4. on esitetty pelkistetysti KymKump:in liiketoimintamalli.

Taulukko 3. Perustiedot, KymKump

Nimi KymKump verkostoveturi
Sijainti Etela-Suomi
Perustamisvuosi 201X

Toimiala

Kiinteistétekniset palvelut

Omistus

Liikevaihto, ennuste 2010

0.20 Me

Henkilostd toimihenkilot 1, tuotanto 2
Toimitilat, toimipisteet KympKeskus, osoite 200 m?
KympVarasto, osoite -m?
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Taulukko 4. Liiketoimintamalli, KymKump

Nimi KymKump verkostoveturi

Tarve/hydty verkostojisenelle Imago

liiketoiminnan Jousto, palveleva
mittakaavaetu ja riskin

pienentyminen asiansa osaava

tehokas
Asiakkaat/asiakasryhmat Tuotteet/palvelut
verkoston asiakkaina asiakaspalvelu

kiinteistdomistajat ja haltijat L . .
markkinointi ja uusasiakashankinta

taloushallinto ja controller-palvelu

toimitilat

Tapa toimia Keskitetty taloushallinto- ja markkinointipalvelu

Yrityksen voimavarat eli resurssit

Fyysiset Taloudelliset Henkiset

vuokratilat verkoston kk-laskutus henkildston

. ammattitaito ja koulutus
taloushallinnon

tarvitsemat laitteet ja
ohjelmistot

7.6.2 Kyky tuottaa lisdarvoa asiakkaalle

Arvontuottokykyd kuvataan SWOT-analyysin keinoin. Taulukossa 5. esitetdan

verkoston SWOT-analyysi verkostojasenen nékdékulmasta.
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Taulukko 5. Verkosto SWOT-analyysi

Vahvuudet (S) Heikkoudet (W)
tunnettu toimija ja palvelutaso
laaja asiakaskunta verkostorakenteen sdilyvyys
ammattitaitoinen henkildsto

riskin jakautuminen

Mahdollisuudet (O) Uhat (T)

uusien tuotteiden lanseeraus yhteistyon puute verkostotoimijoiden

_ . L vélilla (sitoutuminen)
uusien toimintamallien kayttéénotto

: : : korvaavien yrittdjien saanti
eri palvelutuotteiden synergiaetuudet

hallitun kasvun epaonnistuminen

laadun yllapito (heikoin lenkki)

7.7 Markkinointisuunnitelma
7.7.1 Ulkoinen ja sisdinen markkinointi

Markkinointi voidaan jakaa ulkoiseen ja sisdiseen markkinointiin. Ulkoisen
markkinoinnin kohderyhmia ovat KympKump:n verkoston asiakkaat ja muut verkoston
ulkopuoliset tahot, yhteistydbkumppanit ja sidosryhmat. Ulkoisen markkinoinnin
tarkoituksena on saada asiakkaat tietoiseksi KymKump:sta seka kiinnostumaan siita ja
sen tarjoamista palveluista, saada palautetta asiakkaiden ulottuville ja liséksi saada
asiakkaat ostamaan KympKump:n tarjoamia palveluita ja laajentamaan ostoa
Kympkump:lta.

Ulkoinen markkinointi kohdennetaan asiakkaille tuotteistuksen ja tuotepakettien kautta
seka yhteinen nakyvyys mahdollisten tyéasujen ja esim. kuljetuskaluston valityksella.
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Tassd markkinointisuunnitelmassa  kasitellddn  yksityiskohtaisemmin  sisaista
markkinointia, joka liittyy verkostoveturin liikeideaan ja budjetointiin (tehdyt laskelmat ja
budjetointi on rajattu sisdinen markkinointi huomioiden). Kysymys on verkostoidean
myymisestd verkostoon haluttaville toimijoille.

Sisdinen markkinointi kohdistuu KymKump:n liikkeidean mukaisen toiminnan vaatiman
verkoston rakentamiseksi. Pyritddn saamaan ne ammatinharjoittajat ja mikroyritykset

mukaan verkostoliiketoimintaan.
7.7.2 Myyntitavoitteet

Myyntitavoitteena on tayttda verkostoveturin kulubudjetti ja sen tarvitsema tuottovaade
(kate).

7.7.3 Markkinoinnin organisointi

Verkoston veturi KymKump ja padosin sen toimitusjohtaja vastaa toimijoiden
hankinnasta ja valinnasta verkostoon. Tydstetdén tydkalukirja markkinointimateriaaliksi.

Tybkalukirjassa esitetdan toimintamalli, kulupohja ja laskenta, keskindiset vastuut,
organisointi, KymKump:n asiakaslahtdinen liiketoimintamalli, yhteiskunnan tuet alkaville
mikroyrityksille, yhteiskunnan koulutusmahdollisuudet ~ sekd  rahoitusmallit
yritystoiminnan  aloittamiseksi. Idea  markkinoidaan jasenyrittajakandidaateille
(olemassa olevat ja mahdolliset uudet alkavat yritykset).

7.7.4 Markkinoinnin kilpailukeinojen kehittaminen

Kustannusrakenteen riittdvan tarkka avaus ja 1. toimintavuoden jalkeen siirtyminen

toimintolaskentaan.
7.7.5 Tuotteet ja palvelut

Verkoston sisdiset palvelut jaetaan eri palvelupaketteihin, jotka maaritelladn joko
valttamattdmiksi tai vapaaehtoisiksi verkostoon liityttdessa.

Asiakaspalvelu- palvelupaketti siséltdd KympKump mikroyrityksen: aula- ja posti-
palvelut sekd helpdesk-palvelun palvelupyyntéjen hallintaan.

Controller- palvelupaketti siséltdd: taloushallinnon organisoinnin, kehittamisen ja
tehostamisen; johdon ja muun henkildéstén paivittdisen taloustuen; lyhyen ja pitkan

tahtdimen taloussuunnittelun; kuukausiraporttien analysoinnin; sisdisen laskennan;
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tilinpaatdéssuunnittelun ja ennustamisen; johtoryhmétydskentelyyn osallistumisen;

investointi- ja rahoitussuunnittelun.

Sahkoéinen taloushallintopalvelupaketti sisaltda: ostolaskujen kasittely, myyntilaskujen
kasittely, asiakasraportointi jarjestelmasta, matkalaskujen kasittely, sovellusvuokraus ja
sovelluksen kayttaminen, sahkdinen arkistointi, web-pohjainen taloushallintojarjestelma

Toimitilapalvelupaketti sisaltdad: KymKump:n tarvitsemat toimitilat, yhteiset sosiaalitilat
ja neuvottelutilat seka KymKump:n mikroyrityksen mahdollisesti tarvitseman varasto- ja

tyétilat.

7.7.6 Hinnoittelu ja myyntiehdot

Hinnoittelu on kustannuspohjaista. Myyntiehdot sovitun kuukausisopimuksen mukaan.
7.7.7 Myyntikanavat

Henkilékohtainen myyntityd kohderyhmalle, tarvittaessa avoin lehti-ilmoittelu 1&hinna
uusyrittajia silmalla pitaen.

7.7.8 Viestinta

Sisdisen markkinoinnin ollessa kyseessa viestind on lahinn& suhteiden hoitotoimintaa
ja tiedottamista. Tiedottaminen on Kympkump:n asiakaspalvelutoimintamallin
toimivuuden ja laadun yllapitdmistéd seka kehittamista.

7.8. Tuotekehityssuunnitelma
Tuotekehityksen organisointi: vastuu tuotekehityksesta on lilketoimintajohtajalla.
Tuotteiden ja palvelujen kehittdminen

Taktinen kehittaminen (1-3kk, ei investointeja) toteutetaan organisaation yhteisten

toimintamallien sisainen koulutus ja luominen

Strateginen kehittdminen (>3kk, investointeja): asiakaspalvelun tehostaminen
koulutuksella ja kouliintumisella, kustannuslaskennan kohdentaminen tarkemmin
toimintolaskennan kautta (ajankayttéseuranta jo alusta lahtien) ja markkinoinnin
tehostaminen ydinasiakkaisiin keskittyen.

Palvelutuotteiden kehittdmisen painopisteet vuonna 201X + 1 ovat ydintuotteiden
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jatkuva parantaminen ja vastuiden siirto liiketoimintajohtajalle.

Palvelutuotteiden kehittdmisen painopiste vuonna 201X + 2 on verkoston palveluiden
kehittdminen kohti suuryritysmallia.

7.9 Tuotantosuunnitelma
Tuotannon organisointi

Verkostoveturiin palkataan henkil6sto; markkinointipaallikkd ja kaksi
toimistotydntekijaéa. Toimitilat vuokrataan ja tarpeellinen kalusto ja laitteet hankintaan

investointisuunnitelman mukaisesti.
Tuotantopuitteet ja -prosessit: asiakaspalvelu, taloushallinto ja tilapalvelut .
Investoinnit

Kalustohankinnat suoritetaan investointisuunnitelman mukaisesti. Investoinnit

paaasiassa toimistokoneita, kalusteita ja perustoimisto atk-sovellukset (Liite 16.).
Tuotannonohjaus ja -seuranta

Ohjaus- ja johtamisjarjestelm&@ luodaan. Maéaritelladn markkinointijohtajan ja
toimistotyontekijdiden  toimenkuvat/tyétehtéavat.  Asiakaskohtainen  ajanseuranta
suoritetaan ohjeellisten kayttéennusteiden pohjalta.

Viikkopalaveri pidetadn kerran viikossa markkinointijohtajan ja toimistotyéntekijéiden
valilla.

Ohjausryhma kokoontuu kuukausittain (ei kesd) ennalta sovittuina kokousajankohtina
johtamistoimiston kutsumana.

7.10 Henkildstésuunnitelma

7.10.1 Organisaatio

Tarkeimpand painopisteend on organisoitua verkostostrategian mukaisesti; mm.
henkildéstén vastuut on maariteltdva tarkasti. Perustamisvaiheessa verkostolla on
palkkalistallaan markkinointipaallikkd ja 2 toimistotydntekijad. Verkosto rekrytoi tarpeen
vaatiessa harjoittelijoita avustamaan erilaisissa hallinnollisissa tehtavissa.
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7.10.2 Henkiléston kehittdminen
Liiketoiminta ohjaa verkoston henkiléstén kehittémista.

Henkil6stén kehittamiseen sisaltyy tyéhyvinvointia ja tydntekijéiden terveytta edistava
toiminta, henkiléstbékoulutus sekd tydturvallisuus- ja tydsuojelu. Kaytanndn
toteutuksesta vastaa verkostoveturi. Han myds madrittelee toiminnan painopistealueet
ja hyvaksyttdd tekemansa toimenpidesuunnitelman vuosittain verkoston toimijoiden
keskuudessa. Henkiléstén  tyéhyvinvoinnista  huolehditaan mm.  verkoston
tyéntekijéiden keskindisen vuoropuhelun, vuotuisten kehityskeskustelujen, viikoittaisten
tyéntekijéiden yhteisten palaverien seka tyénohjauksen muodossa. Lisaksi tydntekijbille
tarjotaan mahdollisuus liikunta- tai kulttuuriseteleiden kayttéon.

Toisena toimintavuonna otetaan kayttéén henkiléstésuunnitelma ja uusien
tyéntekijéiden perehdyttdmiskansio. Uuden henkiléstdon rekrytoinnissa pyritdan
toimimaan verkoston rekrytointiohjeiden mukaisesti, sekd varmistamalla henkilén

ammattitaito ja sopivuus kyseisiin tehtaviin.
7.10.3 Palkkaus ja tyémotivaatio
Palkkaus (kts. taloussuunnitelma/LIITE 6.)

Rahapalkan, jonka kannustava vaikutus on parhaimmillaankin vain lyhytaikainen,
liséksi on syytd rakentaa palkitsemisjarjestelma (tulospalkkausjarjestelma), joka
pitkdaikaisesti tukee verkoston strategiaa. Palkitessa pitéisi ottaa huomioon ulkoisten
palkkioiden — rahan, kiitoksen ja johdon antaman tuen — liséksi myds siséiset palkkiot,
joiden motivoiva vaikutus on pitkékestoisempi.

Siséisia palkkioita ovat: mahdollisuus oman asiantuntemuksen kehittdmiseen, hyva
tydyhteisd, haasteellinen ty6 seka palaute.

Motivointi tehdaan suunnitellusti kokonaispalkitsemisjarjestelman ohjaamana, joten
mahdollisimman nopeasti otetaan kayttéén tulospalkkausjarjestelma.

7.11 Taloussuunnitelma

Verkostoa perustettaessa joudutaan laatimaan erilaisia laskelmia talouden perustaksi.
Téllaisia laskelmia ovat rahoituslaskelma, tuloslaskelma, kassavirtalaskelma ja
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aloituspdaomalaskelma. Laskelmien kautta verkostoveturi ndkee kuinka vakavarainen,
kannattava ja voittoa tuottava verkostomalli-idea on. Laskelmien avulla voidaan

arvioida myds yrityksen maksuvalmiutta.
Kannattavuudenarviointi

KymKump verkostoveturin alustava kannattavuusarvio tehddédn ROI- laskelmaa
hyvaksi kayttéden (LIITE 8) ja Taulukossa on esitetty muut lahtékohdat laskennalle.

Muut talouslaskelmat suoritetaan Yritystulkin kannattavuuslaskenta ohjelmalla. Katso
LIITE 7. Huom! Liiketoimintajohtajan palkkaa ei alussa ole, koska omistajista yksi
hoitaa ko. tehtavia. Markkinointipdéllikkd6 = yksikén vetdja (liketoimintajohtaja) ottaa
tehtavat hoitaakseen toiminnan laajentuessa, jolloin veturiyritykseen on myds
palkattava lisdéd henkildstéa startissa olevien kolmen liséksi. Voidaan joutua etsim&éan
aivan uusi henkilo liiketoimintajohtajan tarpeen mukaan.

Asiakaskohtainen ROl vertaa kolmea henkil6sté maaraltdan erityyppista
verkostoyritystd, joiden asentajien maéra vaihtelee 1-5:een (Vaihtoehdot A1-A3).
Taulukosta havaitaan, ettd erityyppisten kumppanuusyritysten ROI-kannattavuus
vaihtelee huomattavasti. Laskentamallin tulos tukee jasentenkin kannalta vaihtoehtoa,
jossa on muutama 2-3 asentajan yritys.

Laskentamalli LITE 8. on laadittu kyseista yritystoimintaa varten tutkijan ohjaamana.
Laskentamallin keskeinen tarkoitus oli selvittaa minka kokoluokan
(asentajamaaraltdan) yritykset soveltuisivat kannattavuudeltaan alan pienyritys-
malleiksi. Laskentamallin antama tulos vastaa selvasti VERKKOJULKAISUJA-luettelon
artikkeleissa esitettyja nakemyksia, joiden mukaan pienet 1-2 asentajan yritykset ovat
heikosti kannattavia ja niiden kehittymiskyky on huono.
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Taulukko 6 Laskennan lahtdarvot

Nimi KymKump verkostoveturi

Aloituspadoma Kayttbomaisuushankinnat ~ ja  investoinnit;
kalusteet tarvikkeetja atk-ohjelmistot minimiin.

Rahoituslaskelma Ei vierasta padoman tarvetta. Yntyksen oma
rahoitus jakaantuu omistajien sijoituksiin ja heti
saatavaan tulorahoifukseen. Naiden lisaksi
yrityksen perustamisessa hyddynnetaan
mahdollisia erilaisia tukimuotoja.

Tulossuunnitelma Tulossuunnitelma avulla arvioidaan
verkostoveturin - kannattavuus.  Suunnitelmaan
litetddn  tuloslaskelma, wvuosien 2011-2013
favoitteet, tulossuunnitelman  osabudjetit ja
myyntiennusteet ko. vuosille.

Kassabudjetti Valittomalla fulorahoituksella  (verkostomaksu)
katetaan juoksevat menot. Kassavirtalaskelman
avulla voidaan arvioida myds kayttdpadoman
tarvetta.

Seuranta suoritetaan kuukausiraporttien yhteydessa.

Ennuste tehddan vuosibudjetoinnin  yhteydessa. Kyseessad Kiinteaveloitteinen

vuosipalvelu.
7.12 Riskiarviot

Taulukossa 7. on esitetty KymKump:n yritystoimintaan liittyvia riskeja.
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Taulukko 7. Yritystoimintaan liittyvat riskit

Nimi KymKump verkostoveturi

Liikeriskit verkostokokoonpanon epaonnistuminen

Taloudelliset verkostotoimijan luopuminen kriittisessa
. vaihessa verkostojasenyydesta

Tekniset

Sosiaaliset

Polittiset

Vahinkoriskit Vahinkoriskit siirtyvat valillisesti verkostosta

Omaisuus - yrityksen omaisuus, asiakkaan omaisuus

Keskeytyminen - tyditaistelut, tavaran saatavuus

Ymparisto - vaaralliset aineet

Kuljetus - henkilévahingot, aineelliset vahingot

Vastuu - vastuuvahingot ja —wvakuutukset keskeisia

riskienhallinnassa
Henkil&riskit Markkinointipaallikén rekrytointi
poissaolot Verkoston toiminnalliset hairigt heijastuvat
- - my&s veturin toimintamahdollisuuksiin.

tyokyvyttomyys

tydosuhteen

ifisanominen

burn out

Tapa toimia Keskitetty taloushallinto- ja markkinointipalvelu

Yritystoimintaan (verkosto) liittyvat riskit voidaan jakaa kolmeen luokkaan, jotka ovat
henkilériskit, liikeriskit ja vahinkoriskit. Odotettaessa liikeriskeja on varauduttava joko
voittoon tai tappioon. Taloudellisia vahinkoja voivat puolestaan aiheuttaa vahinkoriskit.
Taloudellisia menetyksia voi aiheuttaa henkiloriskit sen omistajalle kuin yrityksellekin.
Riskeja voidaan hallita kuitenkin monin eri tavoin muun muassa poistamalla niita,

vakuuttamalla niiden varalta tai pienentamalla vahingontorjuntatoimenpitein.
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8 TUTKIMUSTULOSTEN ANALYSOINTI
8.1 Tutkimuksessa kaytettyja kohteita
Toimialajarjestdn yrittdjakentta

e suoritettiin internetkyselytutkimus

e Kkyselyssa selvitettiin toimialan ja yksittaisen yritystoiminnan tilaa nyt ja
l&hitulevaisuudessa.

Case-pohjaiset yrittajyys- ja yrittdjan verkostoitumiskokemukset

e 40 vuotta yritystoimintaa erilaisissa verkostoissa (Case 1)

e SerWay-huoltoyritysverkosto (Case 2)

e alan uudet haasteet tuotteistetut palvelut ja verkostomainen toiminta (Case 3)
8.2 Internetkyselytulosten analysointi

Tutkija koosti saatusta vastausmateriaalista 11-kohtaisen yhteenvedon, joka esitetdan
seuraavassa kohdittain. Vastaustulosten tulosteet on esitetty tarkemmin pylvés-
diagrammeina (LIITE 4).

8.2.1 Yrityskuvaukset

Yritykset ovat padosin ialtdédn 10 -25 vuotta tai toiminnan alkutaipaleella, henkildkuntaa
on 3 — 1 ja likevaihto 100.000 - 300.000 €, p&aaosa liikevaihdosta tulee

sahkdurakoinnista mutta antenni ja sisdjohtourakointi ovat myds merkittavia.

Urakointiluokitus yleensa S2 (séhkdé) ja n. 20% A tai T (antenni/tele). Sahko- ja tele-
antennialan ulkopuolista urakointia n. 20%:lla esimerkiksi lampépumppuasennuksia,
kylméalaitteet ja autoalanty6t seka rakennusalaa.(LIITE 4.A.)

Yritykset sijaitsevat tasaisesti keskustaajamissa sekd maaseututaajamissa paaosin
paakaupunkiseudulla/Etela-Suomen ja Lansi-Suomen laanissa.
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8.2.2 Yritystoiminnan kasvunakymat

Vastaajat nakevéat alan kasvundkyvat kohtuullisin ja juuri kunnossapidon, johon
malliratkaisussa  kehitysnakyméat kohdistetaan, parhaiten kasvavaksi alaksi.
Uudisrakentamisen hiipuminen on nahtavilla myds vastausten tulevaisuuden kuvasta.
Seuraava yhteenveto: (LITE 4.B.) Yrityksen kannalta kasvundkymat kuvataan
kohtuullisiksi. Suurimmaksi kasvualueeksi nahdaan kunnossapito ja
korjausrakentaminen, vahiten kasvavaksi uudisrakentaminen ja jotkin erikoisurakoinnin

alueet.
8.2.3 Toiminnan kannattavuus ja hinnoittelu

Kannattavuus alalla luokitellaan alhaisena, mutta siihen odotetaan parannusta —
odotettu jo vuosikymmenid. Tavaratalot ja yleismyymalat sotkevat vastaajien mukaan
alan tarvikkeiden hintakuvaa. (Liite 4.C.) Yrityksia ei pidetd kovin kannattavina, johon
odotetaan tulevaisuudessa lievda parannasta. Tyo- ettd tarvikehinnoittelua pidetaan
tyydyttavana (-), haluttaisiin selkedmpid hinnoitteluryhmia — kokonaisuuksia ja
rautakauppoja ja yleismyymalgita pidetdan vaaran hinta-laatusuhteen luojina.

8.2.4 Kilpailukentta

Kilpailutilanteen odotetaan kovenevan jatkossa. Globalisaation mukanaan tuovan
ulkomaisen kilpailun ei ndhda ainakaan talla hetkelld vaikuttavan kilpailutilanteeseen
kovinkaan paljon. Yhdentyneet markkinat ovat EU:n my6td heikentaneet vastaajien
mielestad alan kannattavuutta. Sopeutuminen Kilpailutilanteeseen, sen muuttuessa, ei
tunnu alaa pelottavan. (Liite 4.D.) Alan kilpailutilanteen odotetaan kasvavan hieman
tulevaisuudessa. Vaikuttajiksi katsotaan ulkomainen ty6voima sekd yleinen
taloudellinen tilanne. Ulkomaisen Kkilpailun odotetaan heikentdvan kannattavuutta
hieman jopa huomattavasti. EU:n yhteismarkkinat ndhdaan kuitenkin vaikuttavan
kilpailutilanteen kovenemiseen vain jonkin verran sekd@ ulkomaisten yritysten etta
tyévoiman vaikutuksesta. Kilpailutilanteen muutoksiin uskotaan sopeuduttavan melko
hyvin tai pienin vaikeuksin.

8.2.5 Yhteistybmuodot

Alalla on totuttu tekemaan yritysten valistd yhteistydta jopa runsaasti. Aliurakointi ja
aliurakoitsijoiden kaytté on alalla tuttua yhteistyétoimintaa. Puolet vastaajista on jopa
suunnitellut toimintaa yhteistyémallein ja puolet ndkevéat tarvetta yhteistydmallien
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kehittdmisessa. (Liite 4.E.) Yhteisty6toimintaa on runsaasti alan yritysten valilla, puolet
vastaajista on my6s suunnitellut yhteistydmalleja sekd padosa vastaajista tuntee
yhteisty6ssd  kehitystarpeen.  Vastaajat  suorittavat  padosin  aliurakointia
erikoisurakoinnin  alalla. Puolet vastaajista toimii aliurakoitsijoina tai kayttaa
aliurakoitsijoita. Naiden yhteistyémallien uskotaan kasvavan jatkossa jonkin verran.
Yhteistoimintatarpeiden katsotaan kasvavan jatkossa, markkinointi ja
materiaalihankintayhteistyd  lisdédntyvdn asennuksen ja  urakoinnin  ohella.
Verkostomaiset yhteistydmallit ovat huomattavasti vahaisempid. Yhteistydmalli

kiinnostaa tai kiinnostaa varauksin.
8.2.6 Normit ja maaraykset

EU:n yhteismarkkina on tuonut myds suomeen yleiseurooppalaisen normit ja
maaraykset. CE-luokitetut laitteet voivat tulla kayttdmaihin pelkalla ilmoitusmenettelylla
(Liite 4.F.) Naiden vaikutuksen odotetaan kasvavan hieman. CE-luokitus Euroopassa ei
ole vaikuttanut kuitenkaan yritysten toimintaan. Yleisen kuluttajasuojan vaikutukset
nahddan hyvin pieniksi ja asiakkaiden vaatimustason odotetaan nousevan

tulevaisuudessa hieman tai jopa selvasti.
8.2.7 Yrityksen kehitystarpeet eri osa-alueilla

Markkinointi vaatii edelleen kehittdmista, vaikka toisaalta ty6ta tuntuu olevan ainakin
talld hetkelld riittvasti. Tietotekniikan tuleminen alalle kunnolla odottaa vield. (Liite
4.G.) Markkinointiosaamista tulisi kehittdd hieman jopa selvasti., tuotekehitykseen tulisi
panostaa hieman entistd voimakkaammin, tietotekniikan kayttéa tulisi lisata ja tehostaa,
tietotekniikan merkitys katsotaan melko suureksi ja yritykset kayttavat sitéd hyddykseen
kohtalaisesti.

8.2.8 Koulutustarpeet

Koulutustarve kyselyssa oli selvasti aistittavissa normaali trendi: johtajille kaupallisuutta
ja taloudenpitoa, tyélaisille tekniikkaa ja uusia tydmenetelmia. (Liite 4.H.) Yritysjohdon
koulutustarpeissa ovat markkinointi, taloushallinto ja tietotekniikka tarkeimpia.
Tybntekijapuolella tarkeimpia ovat tekniikka, tyOémenetelmat ja tietotekniikan
hyddyntdminen. Vastaajan henkilékohtaisena koulutustarpeena tarkeimpina oli
taloushallinto ja tietotekniikka. Naihin vastaajista suurin osa katsoi tarvitsevansa
hieman lisdkoulutusta.
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8.2.9. Tybvoima alalla

Tybvoiman saatavuuden kohdalta vastaukset olivat kaksijakoisia. toisaalta sita
katsotaan riittdvan, mutta toisaalta sen katsotaan olevan heikkenemassa. Tutkijan
taustaselvityksen mukaan eritysosaamista vaativiin tehtéviin ei 16ydy osaavia tekijoita,
johtuen 1&hinnd ammattikoulutuksemme  yleisluontoisuudesta. Ammattitaitoisen
tybvoiman saatavuudessa ei katsota jatkossa olevan suurempia ongelmia.(Liite 4.1.)
Tybévoiman tarpeen katsotaan kuitenkin kasvavan tulevaisuudessa hieman, mutta

toisaalta sen saatavuuden katsotaan heikkenevan vahan.
8.2.10 Palkkaus

Alalla vallitsee edelleenkin periteinen tuntipalkkaus, joskin urakkapalkkaustakin
kaytetdan. Tydsuoritepohjaisesta palkkauksesta ei viela ole juurikaan kokemuksia.
Suoritepalkkaus on urakkapalkkauksen modernimpi muoto, jota voitaisiin soveltaa
tuotteistettujen laitepakettien asennuksessa, koska niistd saatava korvauskin on
periaatteessa kiinted. (Liite 4.J.) Alalla vallitsevana on tuntipalkkaus. Urakkapalkkaus
on myds jonkin verran kaytdssa. Suoritepalkkaus, jota voitaisiin kdyttaa tuotteistetuissa
palvelutuotteissa, ei ollut erikseen kyselyssa.

8.2.11 Uudet toimintamallit ja halukkuus niihin

Verkostoyhteistydbhén suhtaudutaan jostain syystd varauksin, vaikka se tutkijan
mielestd voisi avata uusia ovia parempaan kilpailukykyyn.(Liite 4.K.) Voimakkaampi
verkostoituminen palveluketjun eri tasojen valille on selvasti tulossa ainakin SANT:n
yrityksien  toiminta-alueelle  (esim.  InfoCare:n  yhteistyémalli).  Palveluiden
tuotteistaminen ja palkkausmallien kehittdminen ovat myds nakyvilla. Vastaajat
suhtautuivat ainakin toistaiseksi varauksin verkostoyhteisty6hon.

8.2.12 Analyysi vastaajayrittgjien omista kehitystarvenakemyksista

Muutokset ja muutostarpeet katsotaan véahaisiksi — toiminnallinen kehitys ja tarve siihen
katsotaan vahaiseksi. Alalla ollaan selkeasti |ahes tyytyvaisia vallitsevaan tilanteeseen.
Kuitenkin vastaajat nakevéat koontivastauksessaan selvad kehitystarvetta koko alalla
hinnoittelussa ja asiakaskohtaisessa palvelukonseptissa. (Kuvio 4. Kysymys 23.)
Yrityksen omaksi kehitysalueeksi katsotaan selkedsti tuottavuuden parantaminen ja
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toisena myods hinnoittelun kehittdminen sek& edelleen tietotekniikan tehokkaampi

hyddyntdminen. (Kuvio 5. Kysymys 51.)
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Kuvio 4. Sdhkdasennusalan tarkeimmat kehitysalueet

90 T= O Kannattavuus ja sen kehittdminen ]
80 B Tarvikkeiden ja palveluiden hinnoittelu

70 @ Tuotekehitys

60 O Saadokset ja maaraykset

50

@ Tietotekniikan hy6dyntaminen

407 B Kilpailun kiristyminen
30+
® Koulutus
20+
O Tyévoiman saatavuus ja tydvoimapolitiikka
10

B Yhteistoiminta alalla

0_-

I I I I
O Muu, uuden alan etsinta

Kuvio 5. Vastaajayritysten tarkeimmat yritystoiminnan kehityskohteet
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Muutosvastarinta tuntuu olevan voimakasta my6s sahkbisessd maailmassa. On
kuitenkin todettava, etta liiketoiminnan kehittdminen ja selvien muutosten tekeminen
yritystoiminnassa  yhtélailla kaikilla pienyrityksilla kuten myds sahké- ja
teleasennusalalla on perinteisin kasvukeinoin vaikeaa yrittdjakunnalle, koska tdméankin
tutkimustuloksen mukaan alan yritysten kehitysresurssit ovat yleisella tasolla varsin
rajoittuneet, koska

e yritykset pienia — tydvoimaresurssit rajallisia
e liikevaihdot pienia — rahaliikenne rajoitettu
e kannattavuus heikohko — mahdollisuus tulorahoituksen kayttéon heikko.

Lopuksi voidaan todeta ettd alan kehityksen alkuunsaamiseksi ja paremman
tulevaisuuskuvan saamiseksi tarvittaisiin selkeasti uusia toimintamalleja ja/tai

tuottavampaa ty6ta — tybaluetta.
3.2.13 Vertailua raporttiin Sdhkéurakointi 2000

Vaikka kyseinen vertailukohde on tehty jo yli 20 vuotta sitten, on tutkimusten
kyselytulosten samankaltaisuus suorastaan hakellyttava. Aiemmassa kyselyssa olivat
mukana kaikki silloiset séahkdurakointi yritykset pienesta suureen, mutta jo silloinkin
maarallisesti pienid oli selvasti enemman, mik& todellisuudessa tekee tutkimusryhmat
lahes samankaltaiseksi. Koska joitain merkittavia eroja on kuitenkin yritettdva hakea,
voidaan ottaa esimerkiksi kuluttajasuojakysymykset. Ne olivat edellisen tutkimuksen
aikana merkittéava trendi, johon myds vastaajat suhtautuivat kunnioittavasti. Tanaan se

on jo jokapaivaista ja vastaajat eivat kiinnittaneet asiaan huomiotaan juuri ollenkaan.

Lopuksi otan otteita Asko Miettisen raportin (Lite 5.) loppuun laatimasta
yleisyhteenvedosta: MITEN TASTA ETEENPAIN - VALINTOJEN AIKA

Kehitys vaatii erikoistumaan. Elleivit alalla toimivat yritykset pysty vastaamaan
erikoistumisvaatimuksiin, jotkut muut tekevidt sen joka tapauksessa ja valtaavat

merkittdvdn osan markkinoista.

Tutkimuksen erds keskeinen johtopdétds on se, ettd sdhkdurakoitsijoiden on tehtédvé
liiketoimintansa  suuntaamisessa  valintoja,  "kirkastettava  strategiaansa ja
tdsmennettdvéd liikeideoitaan". On keskityttdvd niihin markkinalohkoihin tai sille
markkinalohkolle tai toimintaan, joka parhaiten sopii yrityksen vahvoihin puoliin tai
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jonka alueella ne todennékdisesti pystyvét kehittdméaéan vahvan aseman.

Yritys menestyy vain ihmistensd kautta ja heiddn avullaan. Johtajuus ja toimiva
henkiléstépolitiikka viihtyvét kdsi kddesséa.

Urakoitsijayritykset eivdt pysty sdilyttdmaédn automaattisesti asemiaan ensi
vuosikymmenen muuttuvassa kilpailussa ja muuttuvilla markkinoilla uusien lohkojen
valtaamisesta puhumattakaan. Epé&tasaisesti kasvavilla markkinoilla pysyminen vaatii
kovaa ty6té4 ja jatkuvaa osaamisen kehittdmista.

Osaavalle ja rohkealle on kuitenkin olemassa ja tulossa paljon Ilupaavia
mahdollisuuksia. Léhestyvdn 1990-luvun motoksi voitaisiinkin ottaa hyvin lausuma
"AJASSA LIIKKUU - KUKA TARTTUU KIINNI".

Loppukommenttiin voi todeta, ettd "OVATKO TARTTUJAN HANSKAT OLLEET
RASVASSA VAI ONKO NIITA EDES VEDETTY KASIIN”.

1990-lukua ja sen tapahtumia alalla muistavat, ettd alan liiketoiminnan kehittdmiseksi
suuret alkoivat ostaa pienempiddn markkinaosuuksia hakiessaan. Kuitenkin jopa
kokeneemmista yrityskulttuurimaista tulleiden yrityssijoittajien hanskat eivat pitédneet
silloisessa ylikuumentuneessa rahamarkkinatilanteessa. Markkinat todellakin menivat
sekaisin ja osin uusjakoon tulevina hulluina vuosina, kun ulkomaalaiset yhtiét tulivat
rahoineen ostamaan suomalaisyrityksida ja esim. ruotsalaisten maihinnousu
sahkdasennusalalle aiheutti aluksi pelkoa kilpailutilanteessa, mutta myéhemmin paattyi
heikosti ja seurasi monen ostetun suuren/ keskisuuren asennusyrityksen alasajo seka

markkinoiden uusjako.
8.3 Yrittdja ja verkostoituminen (Case 1)

Seuraavassa esitetdan yrittdja- ja yritysymparistdkokemukset Luvun 4 kunkin
vuosikymmenen  paatapahtumien  kokemuskohtaisina teemoina. Keskeisend
tarkastelukohteena ovat verkostot ja verkostoituminen sen eri tasoilla.

8.3.1 Yhteenveto 1970-luku

Yrityksenperustaminen: halu aloittaa yrittdminen, oma idea, tapa ansainta, yrittdmisen

vapaus, nayttamisen halu

Avaimet yrittajyyteen: riittdva tieto-taito, taloudelliset mahdollisuudet, usko itseensa,
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hyva tiimi, toimiva sosiaalinen verkosto, hyva toimintaymparisto yritykselle.

Onnistuneella ty6njaolla osakkaiden valilla saavutetaan: toimiva tuotekehitys, toimiva
johtotydskentely, mahdollisuus havaita ulkomaailmaa, uusien liiketoiminta-alueiden
haku, uusien yhteistyéverkostojen tunnistaminen.

8.3.2 Yhteenveto 1980-luku
Kumppanuus ei ole ikuista: varaudu muutokseen, tee yhtiésopimukset
Johtajuusvaje: heikko johtaja, sukuyhtidrasitteet ja pirstoutunut omistus

Uudet liiketoiminta-alueet haasteellisia: mahdollisesti pitkd kdynnistymisaika, kuluttaa
padomia, toiminnan valvonta ja vaadittaviin toimenpiteisiin ryhtyminen tarkeé&a,

verkostoista apua, opittua tulee hyédyntaa mydhemmin

Yrityskaupat: osattava luopua tilaisuuden sattuessa, suhdanteiden ohjaus

Jos yritystoiminta ei veda: valmistaudu uuteen alkuun, opiskele uutta ja kehita vanhaa.
8.3.3 Yhteenveto 1990-luku

Merkittdva vuosikymmen Suomessa ja maailmalla: Neuvostoliitto hajosi, suomalainen

pankkikriisi, yritystoiminta jaatyi ja henkildkohtaiset seka yritysten vararikot.

Yritys omaan hallintaan: paatésten teko helpompaa, johtaminen selkeda ja riskit
selkeat

Yrittamisen riskit laukeavat joskus, varaudu ajoissa ja hyédynna verkostoasi

Uusia tuulia verkostoitumalla: paikallisesti ja koko maanlaajuisesti, tavoitteena kehittaa
liketoimintaa ja yritys, aika ja kumppanuus eivat kohdanneet, verkostoissa luottamus ja

sitoutuminen tarkeimpia asioita

Kansainvalistyminen: kannattaa opiskella - vaatii opiskelua, tulee - vaikkemme
haluaisikaan ja luo mahdollisuuksia seka uhkia

Yrittdja, huomioi perheesi ja itsesi: sosiaalisen verkoston hoitaminen on elintarkeaa,
varaudu sairastumiseen tai pahempaankin. Nama asiat ovat yrittgjalle kultaakin
kalliinpa, jos ja kun yritystoiminta on turbulenssissa alaspain.
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8.3.4 Yhteenveto 2000-luvun ensimmainen vuosikymmen

Yritystoiminta elpyy ja vakaantuu: mahdollisuus hoitaa terveytta, mahdollisuus katsella
lahialuekauppaa ja yhteistydverkostot toimivat

Globalisaatio asettuu Suomeen: yritykset kansainvalisida, tuotteet kansainvalisia,
kontaktit kansainvalisia ja paatéksenteko Suomen ulkopuolella

Kansainvéliset rahoitusmarkkinat: ohjaavat liiketoimintaa, osakkeiden arvoja, Euro ei

auttanut Suomea vahingoilta

Tybvoimamarkkinat —globalisoituvat: ty6ét siirtyvat halpamaihin, halpatyévoimaa
Suomeen ja ulkomaalaiset yritykset Suomeen.

8.3.5. Yhteenveto 2010-luku

Euroalueen kriisi jatkuu ja syvenee sekd wuusia liiketoimintamalleja tulee

voimakkaammin ulkomailta:

e tuotteistaminen, kiinted hinnoittelu ja uudet yhteistydkonseptit.
Ulkomaalaisten yritysten ja tyélaisten tulo markkinoillemme Kiihtyy

e pienyritykset ovat heikkoja kilpailussa ja vaaraa ei viela tarpeeksi huomioida

Entistd kovemmat haasteet odottavat yritysmaailmaa ja tuntuukin silta, ettd kukaan ei
nae riittdvan selvasti tulevaisuuteen. Kestadkd Euro, hajoaako Euroalue, mikd on
Kiinan taloustilanne ensivuosikymmenella ja miten Pohjois-Afrikka kehittyy. Nama ovat
kysymyksia, jotka askarruttavat kaikkia talousasiantuntijoita. Niiden pitaisi askarruttaa
myds koko yrityskenttdd, koska kansainvalisen kaupan voimakas heikentyminen on
jokaisessa maassa ongelmallinen myds sisdmarkkinoiden kannalta. Heikentynyt ty6n ja
samalla yritysten tuottavuus tulisi saada ennen mahdollista suurempaa

taloustaantumaa nousuun ja kestdvammalle tasolle.
8.4 Serway-huoltoliikeverkosto (Case 2)

Koulutus on toiminnan aloituksen onnistumiseksi tarkeadd, jatkuva kouluttautuminen

kehittda toimintaa ja tuottaa uusia innovaatioita
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Verkostosopimukset ovat verkoston toimivuudelle elintarkeita. Tarkeitd sopimusasioita:
mahdolliset sanktiot sopimusrikkeista, verkoston purku, verkostosta eroaminen ja uudet
jasenet

Sitoutuminen tehtyihin paatdksiin elintarked, lojaalisuus muita jasenia kohtaan myds
tarkeda. Hyvinkaan rakennettu verkosto ei toimi, jos jasenten sitoutuminen pettaa.

Huomataan, ettd verkostotavoitteiden asetannassa on oltava maltillinen.
Kokonaistavoite tulisi rakentua aikajanasta, jonka kuluessa paatavoite saavutetaan
askelittain vadlitavoitteiden kautta. Talld menettelylld annetaan kaikille jasenille
totutteluaikaa yhteistoimintaan ja tehtyihin tavoitepaatdksiin sitoutumiselle.

8.5 InfoCace-palvelupaketti (Case 3)
Uusi toimintamalli: pakettiratkaisu, kiinte& hinta, pAamiesohjautuva.
Haasteet: riittdakd korvaus, riittaakd tydvolyymi, 10ytyykd oikea tydmenetelma.

Uhkat: ulkomainen paamies arvaamaton, tuleeko asennus palveluita ulkoa, saako
ulkomaiset asennusliikkeet tasta markkinajalansijan.
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9 JOHTOPAATOKSET

Tutkimuksen tuloksista voidaan vetdd seuraava kokoavajohtopdatds: sahko- ja
teleasennusalan pienten yritysten liikketoiminnallinen kehittyminen on  viime
vuosikymmenien aikana ollut varsin vahaista. T&std on selkeand naytténa kaksi
kyselytutkimusta 1988 ja 2011, jotka molemmat osoittavat alalle kehitystarpeita.
Paivittdiset tyorutiinit tayttdnevat yrittdjan tydpaivan ja hieman enemmankin.
Varsinaiseen yritystoiminnan kehittdmiseen ei ole aikaa eikd aina varmasti edes
mielenkiintoakaan. Tutkijalle tulee pakostakin mieleen, ettd onko alan yrittdjat
tyytyvaisia nykyiseen olotilaan vaikka tutkimus osoittaa toiminnan olevan heidan
mielestddn heikosti kannattavaa. Tietysti voidaan ajatella, ettd pienella
henkiléresurssilla oleva yrittdja ei uskalla ottaa uusia riskeja yritystoimintansa
laajentamiseksi ja lisdtydvoiman palkkaamiseksi tai muuten organisoida
toimintamallejaan tuottavammiksi. Téssékin patee vanha totuus: vanha tunnettu on

varmemman tuntuinen kuin uusi tuntematon, vaikka tuttu olisi heikohko.
9.1 Muutos- ja kehitystarpeet

Muutos- ja ainakin kehitystarpeita on SANT:n hallituksessa kuitenkin tunnistettu, koska
siella on ruvettu pohtimaan antenniasennustoimijoiden liikketoiminnalle uusia
kehitysteita. Onko tybkenttaa laajennettava rinnakkaisille toimialoille.
Laajennussuuntana voisi olla esim. sdhkbdasennustoiminta, jota jotkut yritykset jo
tekevatkin, tosin sahkdasennusliikkeet tekevat myds vastaavasti antennitéitd, joten
molemmat toimialat harjoittavat jo nyt synergisesti ristikkaisia tybtehtavia.

9.2 Globaali kilpailukentta

Pienet tybkohteet ovat otollisia markkinoille tuloon ulkopuolisille yrityksille jopa
ulkomaalaisille. Heikoilla resursseilla varustetut asennusyrityksemme ovat lahes
voimattomia kilpailemaan hinnoittelulla, mikéli ndin tapahtuu ja paremmalla
hintakilpailukyvylla varustetut ulkomaalaisty6voimalla toimivat yrityksen voivat saada
hyvankin aseman alan markkinoilla. Tama saattaa olla tilapainen ilmi6, mutta
rakennusten perinteisessa kunnossapidossa ndin on jo joissakin alueilla tapahtunut ja
malli on helposti monistettavissa tekniseen kunnossapitoon. Tatd uhkaa ei tutkimuksen
tulosten mukaan ole tutkijan mielesta ainakaan riittdvan hyvin tunnistettu alalla.
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9.3 Kehitystarpeen tunnistaminen

Alalla tunnistetaan kuitenkin heikko kannattavuus ja vield télla hetkella téiden riittavyys.
Todiden odotetaan jopa hieman lisdéntyvan, joka ei kuitenkaan auta yritysta
taloudellisessa kehityksessa, koska niiden tyévoimaresurssit ovat yleensd taydessa
kaytéssa ja yhdenkin lisa henkilén palkkaaminen olisi yritykselle taloudellinen riski.

9.4 Kehitystoimenpide

Edelld esitetyn perusteella voidaankin todeta, ettd voimakkaampi yritysten valinen
yhteistyd tuntuu olevan niille yksi varteenotettava kehityssuunta liiketalouden ja
kilpailukyvyn parantamiseksi. Nain voidaan hyddyntdd ja tehostaa jo alalla ja
toimialueella olevien yritysten voimavarat. Keskitytddn tekem&an vahvoja
perusosaamisen toimintoja, tehdaan yhteisty6té synergisten kumppaneiden kanssa niin
tiedonvaihdon kuin henkil6ston yhteiskaytonkin alueella. Luovutaan niista toiminnoista,
jotka eivat ole yrittdjan vahvaa perusosaamisaluetta, jotta resurssit voidaan keskittaa
taysipainoisesti tuottavaan asennuspalveluun. Téllaista yritysten vélistd yhteisty6ta
voidaan kutsua verkostoitumiseksi, kunhan siihen lisataan vield yhteiset kasvutavoitteet
ja luodaan yhteinen toimintastrategia sek@ luodaan tavoitteiden toteutumiseen

seurantajarjestelma.
9.5 Verkostomalli

Edelld esitettyyn ratkaisuehdotukseen on tutkimuksessa esitetty ratkaisumalli, jolla
paastddn vahvaan osaamiseen ja tehokkaaseen tybajan kayttéén, mikali
verkostoyrittdjat niin haluavat. Teoriaosuudessa on todettu useassa kohdassa
verkoston johtamisella olevan suuri merkitys verkoston toiminnan kannalta. Myds
yritys-case:ssd on puhuttu johtajuudesta ja sen puutteesta usean yksittdisen yrityksen
kohdalla. Luodussa mallissa on alan liiketoiminnan osaavan yrityksen, verkostoveturin,
ympérille koottu joukko teknisen kunnossapidon alueensa osaavia tasavahvoja
pienyrityksia. Taman mallin verkostoyrityksen vetdjilld on aikaa hoitaa my6s johtajuutta
mikali niin haluavat. Verkostoyrityksen henkildstdn rekrytoinnissa onkin t&ma
ominaisuus nostettava selkeasti esille. Verkostoveturi joutuu ottamaan asiantuntija-
asemansa hoitamisen toiminnassaan asiakkaisiin pain tarkeana. Sen toimiminen
verkoston johtajana ja kokoavana voimana on kuitenkin erittdin tarkedd verkoston
toiminnallisen tason pitdmiseksi suunnitellulla korkealla tasolla ja ndin tulee

varmistettua verkostolle mahdollisimman hyva kilpailuasema markkinoilla.



107

9.6 Verkoston tavoitteet

Verkoston tavoitteet pitdisi laatia askelittain eteneviksi ja askelvali pitaisi olla niin
matala, ettd verkostoa voisi kohtuudella kuljettaa naita tavoiteportaita yléspain. Liian
suuret askelvélit saattavat tuottaa pettymyksen kun asetettuja tavoitteita ei saavuteta ja
tdman seurauksena verkosto voi hajota. Varsinkin ensimmainen askel pitéisi olla

maltillinen. Tasta on esim. maininta SerWay-case-esimerkissa ja tulos nakyvissa.
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