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HYOTY - MITA JA KENELLE?

Yhteisen hy6dyn etsimisen tavoitteena on selvittidd, onko kumppanuus oikea rat-
kaisu yritysten toiminnan kehittimiseen ja myonteisessa tapauksessa hahmottaa yh-
teistyon suuntaviivoja.

Yhteistyolld haetaan parempaa kilpailukykyad. Kumppanuuksia jarkevisti yh-
distimalld pystytidn asiakkaille tarjoamaan ainutlaatuisuutta ja lisdarvoa. Tuo-
tetta tai palvelua voidaan parantaa lisaidmalld sithen kaytt6a helpottavia yksityiskoh-
tia. Yritysten arvostus (imago) asiakkaiden silmissi kasvaa, kun yrityksilld on tatjota
entistd monipuolisempia tuotteita ja palveluja. Pddstidn my6s pidempiaikaisiin
asiakassuhteisiin, kun takana on useampia tekijoita. Hetkelliset tuotantokapasitee-
tin rajoitukset eivit paise vaikuttamaan.

Hinta on tirked asia. Hintakilpailu on timin péivin Suomessa kovaa. Monet yri-
tykset ovatkin siirtineet tuotantoa halvemman tyévoiman maihin hakien niin kus-
tannussidstojd. Kumppanuus saattaa auttaa tdssikin asiassa. Raaka-aineita saadaan
yhteisostoin edullisemmin. Kuljetuksia yhdistimalld sadstetdan. Hallinto on kevyt
ja joustava. Oheinen yrityksen kilpailuasetelmasta kertova kuva kertoo ne tekijit
joihin hyotyi pohdittaessa joudutaan paneutumaan.

Asiakas saa Asiakas antaa/hyviksyy

o

CONSULTING UNION LTD OY
- YRITYSYHTEISTYON ASIANTUNTIJA-

KALENTERITIE 15 C / 02200 ESPOO / PUH: 040 583 6880 / OLLI.LECKLIN@CONSUNION.FI / WWW.CONSUNION.FI



© Pentti Toyryld — Consulting Union Ltd Oy 28

Tapaamisten jirjestiminen

Kumppanuuden rakentaminen alkaa valittujen kumppaniehdokkaiden tapaamisel-
la. Ensimmaiinen tapaaminen on syyta suunnitella huolellisesti. Siitd hyvin pitkalti
riippuu, miten hanke etenee. Ensimmiisten kontaktien merkitys on ratkaisevaa.
Tutkijat vaittavit, ettd luottamuksen tai epdluottamuksen siemenet kylvetdian en-
simmaiisten kolmen tai viiden minuutin aikana. My6s henkil6kemiat saattavat vai-
kuttaa. Kumppanuuden rakentajan on lisiksi kyettiva innostamaan paikalla olijat
yhteiseen hankkeeseen. Koeteltu tapa edetd asiassa voisi olla oheisen kuvan kerto-
ma etenemistapa.

1.
Heriti heti aluksi mahdollisten kumppanien huomio yhteisty6ti kohtaan.
Kerro jokin hikellyttivi esimerkki onnistuneesta yhteistoiminnasta ja

siitd koituneista hyodyista.

2.
Heritd kumppaniehdokkaiden mielenkiinto omaa hankettasi kohtaan.
Kuvaa niitd konkreettisia hyotyjd, joita yhteisty6 kaikille mukana

olijoille tuo.

3.

Kuvaa havainnollisesti, miten yhteisty6 kiytinnon tasolla toimii ja

miki kunkin kumppanin rooli tulisi kdytinnossi olemaan.

4.

Sovi, miten asiassa kiytinnissa edetdidn. Mitd tehdaidn seuraavaksi

ja milld aikataululla. Varaudu useisiin tapaamisiin ldhikuukausien

aikana.

Tapaamiset ovat haastavia tilaisuuksia. Onkin hyvi varautua useaan tapaamiseen.
Jotta kumppanuuden rakentaja pystyy viemain lipi kuvatut neljd vaihetta me-
nestyksellisesti, hanen on valmistauduttava tehtidvian hyvin. Hinen on hankittava
menestystarinoita, mahdollisesti jopa pyydettidvi paikalle joku onnistuneen hank-
keen toteuttaja. Tietoja menestyksistd saa mm. yrittdjien palvelukeskuksilta ja
kumppanuutta koskien my6s Consulting Unionilta (www.consunion.fi).
Konkreettisen hyodyn kuvaaminen kaikille mukana oljjoille herittda heididn mie-
lenkiintonsa. Kaikkihan ovat kiinnostuneita siitd, jos voi menestya entistd parem-
min. Se voi tapahtua mm. kuvaamalla kuinka paljon litkevaihto lisaantyy kun yh-
teisty6 tuo uusia asiakkaita, kuinka mukana olevien yritysten kapasiteetti kasvaa,
kuinka suurempi koko luo parempaa imagoa ja kuinka kehitettavit tuote- ja palve-
lukonseptit parantavat tuotteiden ja palveluiden laatua.
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Kumppanuuden rakentajan tulee kertoa avoimesti mita hian haluaa myyda, kuka
haluaa ostaa ja miten muut paikalla olijat ovat mukana. Téhidn luo hyvin pohjan
oman toiminta-ajatuksen ja litkeidean pohdinta. Hin joutuu jossain mairin paljas-
tamaan mukana olijoille omia suunnitelmiaan, ehki jopa niiden yksityiskohtia. Pel-
kona usein on, ettd joku varastaa ne ja kayttaa omaksi hyodykseen. Vaikka tama
pelko on usein liioiteltua, sen poistamiseen kannattaa kuitenkin kayttid muutama
hetki: kutsuuko tihdn tilaisuuteen ketdin selkeisti kilpailevalla toimintamallilla
toimivaa yrittdjad. Toisaalta on muistettava, ettd tind paivinad hedelmallista yh-
teistyota syntyy myos kilpailijoiden rakentaessa kumppanuuksia ja 16ytiessa nain
uusia mahdollisuuksia litketoimintansa harjoittamiseen.

Kannattaa korostaa, ettd kerrottavat asiat ovat paikalle kutsutuille kumppaniehdok-
kaille uusia. Koolle kutsuja on oman pohtimisensa myo6ta pyorittinyt ajatuksia mie-
lessddn monta kertaa. Helposti voi kuvitella, ettd muut nikevit ja ymmartivit asiat
yhta nopeasti, helposti ja samalla tavalla. Yhteistyo vaatii kuitenkin rauhallista kyp-
syttelyd ja asiaan palaamista useassa eri tilaisuudessa. Ensimmaiisessé tapaamisessa
on kuitenkin sovittava konkreettisista jatkotoimista. Muuten hankkeella on tapana
ldssdhtaa.

Kaytinnon kokemukset osoittavat, ettd yhteistoimintaa hakevat yrittdjit kokoon-
tuvat neljd viisi kertaa muutamaksi tunniksi yhteen pohtimaan naita kysymyksia.
Asia et siis ole selvai kerta heitolla.

Niissd pohdinnoissa mietitddn tarkemmin, mitd mukaan aikovien tarpeita yhteistyo
tyydyttaa. Tillaisia tarpeita voivat olla

tuotantoyhteisty6 resurssien jakamiseksi tai erikoistumiseksi
tuotekehitysyhteistyo

erikoistuminen tai toisten erikoistumisalueiden hyédyntiminen
hankintayhteisty6 toimitusehtojen parantamiseksi

markkinointiyhteistyé markkinoinnin tehostamiseksi ja kustannusten jaka-
miseksi

osaamisen kehittiminen tai keskittyminen johonkin alueeseen

e rahoitusyhteisty6
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Yhteisen hyodyn etsiminen

Hyotyja voi pohtia hyvin yksinkertaisella tavalla. Jakaannutaan pienryhmiin ja poh-
ditaan niissd yhteistoiminnan etuja. Pienessd ryhmassa hiljaisemmatkin ithmiset us-
kaltautuvat kertomaan mielipiteensa. Tillaisia tilaisuuksia varten on kehitetty erilai-
sia ideointimenetelmia. Niistd mainittakoon mm. ideariihesta jalostettuja versioita
kuten tuumatalkoot ja Learning Cafe.

Yritysesimerkki

Kymenlaaksossa toimivassa hoitoalan verkostossa kumppanit
nakivat kumppanuuden hyédyt seuraavasti:

nikyvyys

tunnettavuus markkinoilla

Iuotettavuus

toimintavarmuus

yhteinen markkinointi

yhteiset koulutukset (yrittiminen, laadunhallinta, markki-
nointi ym.)

Kun kaikki mukana olijat ovat loytineet perustettavasta hankkeesta oman hyotynsa
ja ensimmadinen sitoutumisen siemen on niin kylvetty, voidaan siirtyd jo seuraa-
vaan kohtaan, yhteistyolld rakennettavan suunnitelman tyostamiseen.

Yritysesimerkki

EDIway siis pddtyi Iti-Helsingin kumppaniksi hyvinvointiver-
kostoon ja siitd tulikin sille ensisijainen yhteistyokumppani.
Vaikka muidenkin verkostojen kautta oli tarjolla kontekteja ja
nikyvyyttd, Iti-Helsingin hyvinvointiverkosto oli ensimmdinen,
joka tiytti yhden varsinaisen verkostoitumisen madritelman:
”Verkostoyhteistyo on pitkijinteisti sopimukseen perustuvaa
taloudellista yhteistoimintaa, jossa verkostokumppanien me-
nestyminen on riijppuvaista toisten kumppanien onnistumi-
sesta.

Iti-Helsingin hyvinvointiverkoston rakentaminen oli kiynnis-
tynyt jo muutamia kuukausia ennen kuin EDIway Iiittyi mu-
kaan toimintaan. Verkostossa oli jo ehditty tehdi mm. osaa-

miskartoituksia ja muutenkin luotu pohjaa tulevalle yhteistyol-
le.
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Mukaan meneminen sujui kuitenkin ongelmattomasti ja ver-
kostossa jo aloittaneet hyviksyivit EDIwayn mukaan mutkat-
tomasti ja ottivat sen tasa-arvoiseksi toimijaksi alusta alkaen.

Syksylli 2005, kun EDIway tuli mukaan, jatkettiin yhteisii kou-
lutus-, tutustumis- ja suunnittelutilaisuuksia. Samalla verkoston
kokoonpano alkoi vakiintua. Joitakin alkuperiisid toimijoita jii
pois ja EDIway tuli uutena mukaan.

Verkoston toimijoista valtaosa oli hoitoalalta, erityisesti fysiote-
rapian yrityksid. Yhteisen hyédyn Ioytiminen EDIwayn ja fy-
sioterapia-alan yritysten vililli askarrutti aluksi hieman. Ainoa
selked yhteistoiminnan muoto, joka oli helposti hahmotettavis-
sa, liittyl markkinointiin: yhteinen ilmoittelu paikallisissa leh-
dissd toisi EDIwaylle kaivattua nikyvyyttd. Myds synergian I6y-
timinen apuvilinevalmistajan ja hermoratahierojan kanssa oli
rajoittunut Iihinnd markkinointiin. Sen sijaan yhteiseen menes-
tykseen johtavia etuja oli nihtivissd enemmdnkin tyé6-
hyvinvointipalveluja tuottavan liikunta-alan yrityksen kanssa.

Yhteisen toiminta-ajatuksen ja litkkeidean hahmottaminen

Aiemmin on ollut esilla, ettd verkoston kokoaja miettii oman yrityksensa toiminta-
ajatusta ja liikeideaansa. Nyt samantapainen pohdinta tehddin liikkeelle ldhtevalle
yhteisty6lle. On mietittava, miksi verkosto perustetaan. Mika on sen toiminnan
tarkoitus? Milld tavalla se eroaa mukana olevien yksittdisten yritysten toiminta-
ajatuksesta?

Liikeideapohdinnassa on mietittavd mitd yhteistyGssa tarjotaan eli on mairiteltiva
tuotteet ja palvelut. Todennakdisesti tuotteiden ja palveluiden maira kasvaa ja mo-
nipuolistuu seki laatu paranee. Kenelle niita tuotteita tarjotaan? Asiakaspiirikin
luultavasti kasvaa, syntyy uusia asiakasryhmia.

Miten kiytinnossd toimitaan? Miten yhteiset tuotteet ja palvelut syntyvit, miten
ne asiakkaille toimitetaan jne. Tuotteiden ja palvelujen tuottajia on yhteistyOssa ai-
kaisempaa enemmain. Miten kokonaisuus organisoidaan, jotta asiakasta palvellaan
parhaalla mahdollisella tavalla.

Tuotteille on 16ydyttava asiakkaiden taholta lisdkysyntid, ja etenkin palveluiden
puolella tuotteistus on tirkedd. Miten ratkaistaan tunnettuuden ja luottamuksen
haasteet eli miten l6ydetadn riittivin omaperiinen ratkaisu tuotteiden tai palvelui-
den tunnetuksi tekemiseen ja tarjoamiselle asiakkaille.
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MITA = TUOTTEET JA PALVELUT

Olemassa oleva osaaminen
on tuotteistettava

Kysynta perustuu
asiakkaan tarpeeseen

MITEN

- itsendisesti .
Toiminta perustuu

- yhdessi

tunnettuuteen ja

luottamukseen KENELLE = ASTAKAS

Otetaan muistin virkistimiseksi litkeideakuva uudelleen esille. Valaistaan tilannetta
atkaisemman esimerkkimme avulla. Liikeidean pohdinnassa ja sen konkreettisen
kuvauksen, litketoimintasuunnitelman laatimisessa saa neuvonta-apua mm. Consul-
ting Union Ltd Oy:std, www.consunion.fi. Litketoimintasuunnitelma on siinakin
mielessa tirked, ettd rahoittajat edellyttivit sen laatimista.

Nelikenttianalyysi

Seuraava vaihe kumppanuudenkin rakentamisessa on analyysin tekeminen. Mieti-
taan taas yhdessa synnytettivin verkoston hyoétyja ja haittoja aikaisemmin tutuksi
tulleella analyysivalineelld. Vasta timin jilkeen jokainen mukana oleva voi omalta
kohdaltaan paittaa, onko yhteistyo hinen kohdallaan jarkevaa vai ei. Analyysin
johtopéatoksista saattaa paljastua esimerkiksi ennakoimattomia investointitarpeita.
Tarkoituksena aidossa kumppanuudessa on joka tapauksessa luoda tilanne, jossa
kaikki tuntevat hyotyvinsa, voittavansa.

Palautetaan tissa vaiheessa mieliin taas jo aikaisemmin pariinkin otteeseen tarkas-
teltu kilpailukyvyn kuvio. Mitd asioita ja miten kumppanit voivat hyédyntia yhteis-
toiminnalla? Valaistaan asiaa esimerkilla.

Yritysesimerkki

Polar Meetings (jatkossa PM) on vuodesta 1990 Kittilin Levilld
toimiva matkailualan yritys. Se on erikoistunut vaativaan yri-
tysmatkailuun. Litkevaihdosta yli 90 % tulee pddasiassa eteli-
suomalaisten ja ulkomaisten yritysten asiakkaiden ja henkilos-

ton palvelusta.
P
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Yrityksen toiminta perustuu ratkaisevasti kumppanuuteen. Silli
on omaa henkilokuntaa ainoastaan nelji henked. Tiiviitd yritys-
kumppaneita on noin 10, Idyhempii yhteistoimintaa on lisiksi
n. 20 yrityksen kanssa paitsi Levilld niin myés Yllikselld, Rova-
niemelli ja Pyhitunturilla. Mm. autoja vuokraava Herz on yri-
tyksen kumppani.

Kun Polar Meetingsin asiakasryhma saapuu Kittilin lentoken-

tille, sitid palvellaan esim. seuraavasti:

1. Kentilli on vastassa PM:n sopimuskumppanina toimiva
kuljetusyrittdji, joka vievit asiakkaat n. 15 km:n pédihin Le-
ville.

2. Tapahtuu majoittuminen pdiasiassa PM:n omiin majoitusti-
loihin, jossa yrityksen edustaja toivottaa vieraat tervetulleik-
SI.

3. T&dmin jilkeen ryhmd siirtyy varattuun kokoustilaan. Tila
voi olla PM:n oma tai paikka on varattu paikallisesta hotel-
Iista (tavallaan kilpailijalta). Valinnan ratkaisee mm. vierai-
den maira ja haluttu varustetaso.

4. Vierailijaryhman vapaa-ajan viettoon on monenlaisia mah-
dollisuuksia moottorikelkkasafareista lasketteluun ja kama-
rikonserttiin. Palvelut hankitaan niihin erikoistuneilta
kumppaneilta. Jos asiakkaissa on ulkomaalaisia, PM:n edus-
taja on mukana ja katsoo, etti kaikki sujuu sovitulla tavalla.
Kielitaidottomuus ef saa pilata palvelua.

5. Iltaohjelman tarjoilussa on erilaisia mahdollisuuksia. PM:Ild
on sopimukset kolmen eri tasoisen ravintolayrittdjin kanssa.
Huomiota kiinnitetdin erityisesti pieniin yksityiskohtiin,
esim. takoissa pitdi olla tulet vieraiden saapuessa.

Kaikki yhteistyokumppanit toteuttavat oman osuutensa PM:n
nimissa. Niiden henkil6sté toivottaa toteuttamiinsa tapahtu-
miin vieraat tervetulleiksi PM:n nimissd. Ndin yrityksen brandi
nikyy ja kuuluu palvelun joka vaiheessa. Jos tilattuun palveluun
kuuluu esim. aamiainen, sen tarjoileva yrittiji kertoo asiakkaal-
le PM:n aamiaisen olevan tulossa.

Yrityksen markkinointi hoidetaan piiasiassa Levin Matkailu
Oy:n kautta. PM:n toimitusjohtaja Helena Syvinen on Levin
Matkailu Oy:n hallituksen jisen.
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Asiakas saa Asiakas antaa/hyviksyy

Kun tarkastellaan kilpailukykyyn vaikuttavia tekijoita kohta kohdalta saadaan seu-
raavia hyotyja aikaan.

1. Tuote on matkailupalvelu: asiakasta palvellaan hinen tilauksensa mukaisesti.
Tilaus kasittad monia sellaisia yksityiskohtia, joita PM e1 yksin pysty toteutta-
maan.

2. Ekstrapalvelu. Kun asiakas tunnetaan palvelua voidaan ”ylimédariistad” esimer-
kiksi jarjestimalld sopivat saunomismahdollisuudet, asiakkaan arvostamat tar-
joilut (viinipullo, kamarikonserttimahdollisuus). Pieniin yksityiskohtiin kiinnite-
tadn erityistd huomiota (vastaanottotervehdykset, takkatulet).

3. PM:n brandi on koko ajan nikyvissi ja kuultavissa (asiakkaiden puhuttelu).
Kaikki palvelut toteutetaan PM:n nimissa. Jos palvelu pettdd, vika on PM:n, ei
kumppaniyrityksen.

4. Samat asiakkaat palaavat toistuvasti Leville. Parhaat asiakkaat ovat jo ldhelld
kumppanuutta.

5. Asiakas maksaa tarjouksessa sovitun hinnan, joka puolestaan perustuu kump-
panien kanssa sovittuihin hintoihin.

6. Toimitusaika pitda. Jos PM:n omat tilat ovat varatut, majoitusta hankitaan
kumppaneilta, jotka periaatteessa voivat olla kilpailevia majoitusyrittajia.

7. Asiakkaan ei tarvitse joustaa, PM kumppanineen joustaa, jos on tarvis. Jousta-
mattomien kumppaneiden kanssa ei tehdd yhteisty6ta.

8. Asiakkaalle ei koidu harmia, kumppanuusverkoston koko ja laatu varmistavat
toimivuuden ongelmatilanteissakin. Harmeja aiheuttavat kumppanit ovat enti-
sid kumppaneita.

Kun perusteilla on uusi verkosto, ei hyotynikékohtia pohdittaessa paisti niin sy-
villisiin analysointeihin, mutta hahmotelmatasolla se on mahdollista. Kdytinto
viime kddessd osoittaa miten verkoston synnyttimisessi on onnistuttu.
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