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____________________________________________________________________ 

 

Tämän opinnäytetyön aiheena oli tutkia Paimiossa toimivien yritysten verkostoja. Pää-

tavoitteena oli muodostaa verkostosta visuaalinen graafi, joka kuvaa yritysten välisiä 

suhteita ja ottaa huomioon yritysten toimialat sekä sijainnin. Lisäksi tutkimuksen ta-

voitteena oli kuvata sitä, minkälaiset yritykset, tuotteet ja palvelut yritykset kokevat 

verkostoitumisen näkökulmasta potentiaalisiksi. 

 

Opinnäytetyön teoriaosuudessa käsiteltiin verkostomaista liiketoimintaa yleisesti, eri-

laisia käytännön yhteistyömuotoja sekä verkostoitumisen merkitystä kilpailuedun nä-

kökulmasta. Työn teoriaosuus nojautui vahvasti ammattikirjallisuuteen sekä alan tut-

kijoiden julkaisuihin. 

 

Empiirinen osa toteutettiin sähköisen kyselytutkimuksen avulla. Kyselytutkimus suo-

ritettiin yhteistyössä toimeksiantajan kanssa lokakuun 2019 aikana. Kyselytutkimus 

haluttiin pitää yksinkertaisena ja lyhyenä, jotta kynnys vastaamiseen ei nousisi liian 

korkeaksi. Lomake koostuikin ainoastaan neljästä lyhyestä kysymyksestä. 

 

Kyselytutkimuksen tulosten pohjalta muodostettiin verkostoja kuvaava graafi. Graafia 

esiteltiin havainnollistamalla siitä verkostoille tyypillisiä yritysten muodostamia ra-

kenteita ja rooleja. Tämän lisäksi verkostoitumisen potentiaalia havainnollistettiin 

käyttämällä suoria lainauksia yritysten antamista vastauksista. 

 

Tutkimuksen tuloksena syntynyt kokonaiskuva yritysten verkostosta on työkalu, jonka 

avulla voidaan tulevaisuudessa analysoida verkoston kehitystä. Opinnäytetyö tarjoaa 

myös mielenkiintoisia mahdollisuuksia uusille tutkimuksille verkostoitumiseen liit-

tyen. Esimerkiksi vastaavan tutkimuksen toistaminen tulevaisuudessa mahdollistaisi 

sen arvioimisen, onko samoilla yrityksillä edelleen täysin samat verkostosuhteet.    
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The purpose of this thesis was to study the networks of companies located in Paimio. 

The primary objective was to form a graph that not only shows the relations between 

companies but also pays attention to their location and the industries they operate in. 

Another objective was to find out what kind of products and services companies find 

attractive from a networking point of view. 

 

The theoretical part of the thesis discussed networked business in general, a variety of 

collaboration models and the significance of networking concerning competitive ad-

vantage. The theoretical part relies heavily on professional literature and the publica-

tions of researchers. 

 

The empirical part of the thesis was executed using a questionnaire. The questionnaire 

was carried out online and in strong collaboration with the employer. The data was 

gathered during October 2019. The questionnaire consisted of four short questions in 

order to keep the questionnaire simple and easy to answer to. 

 

The graph was formed as a result of the empirical part of the thesis. The graph was 

presented and illustrated by highlighting some of the most common structures and 

roles that companies form in a network. The possibilities of networking described by 

the respondents were illustrated using quotations. 

 

A general view of the respondents` network offers a tool that can be used in the future 

to analyze the development of the companies` networks. This thesis also offers inter-

esting subjects for further studies. If this study is repeated in the future it is possible to 

analyze for example whether the same companies have the same amount of relations 

or not.   

 

  

 

 



 

SISÄLLYS  

 

1 JOHDANTO ............................................................................................................ 6 

1.1 Toimeksiantajan esittely ................................................................................ 6 

1.2 Työn taustat, tavoitteet ja rajaus .................................................................... 6 

1.3 Tutkimusmenetelmä sekä opinnäytetyön rakenne ......................................... 7 

2 VERKOSTOMAINEN LIIKETOIMINTA ............................................................ 8 

2.1 Liiketoimintaverkko määritelmänä ................................................................ 8 

2.2 Verkostomaisen liiketoiminnan motiivit sekä tausta ..................................... 8 

2.3 Verkottumisella tavoiteltavat hyödyt ........................................................... 10 

2.4 Liiketoimintaverkkojen jaottelu ................................................................... 12 

3 ERILAISIA VERKOSTOMAISIA TOIMINTAMALLEJA ................................ 13 

3.1 Kärkiyritysvetoinen toimintamalli ............................................................... 13 

3.2 Strateginen verkko ....................................................................................... 14 

3.3 Allianssi ....................................................................................................... 14 

3.4 Avoin innovaatio .......................................................................................... 15 

3.5 Julkisen sektorin rooli .................................................................................. 15 

4 MENESTYMINEN LIIKETOIMINTAVERKOISSA ......................................... 16 

4.1 Yrityksen asemoitumisen merkitys verkostoyhteistyössä ........................... 16 

4.2 Mekanismit strategisen liiketoimintaverkon hallintaan ............................... 19 

4.3 Resurssi- tai kyvykkyysperusteinen teoria liiketoimintaverkkojen taustalla 20 

4.4 Edellytyksiä onnistuneeseen verkostoyhteistyöhön ..................................... 22 

5 TUTKIMUKSEN TOTEUTUS ............................................................................ 23 

5.1 Tutkimuksen tarkoitus ja tavoitteet .............................................................. 23 

5.2 Tutkimusongelma ........................................................................................ 24 

5.3 Määrällinen tutkimus ................................................................................... 24 

5.4 Aineistonkeruumenetelmä ........................................................................... 25 

5.5 Tutkimuksen validius ja reliaabelius ........................................................... 26 

5.6 Tutkimustulosten analyysi ........................................................................... 27 

5.6.1 Sosiogrammi sekä siinä käytetyt symbolit ......................................... 27 

5.6.2 Verkoston rakenteiden analysoiminen ............................................... 28 

5.6.3 Verkostoitumisen potentiaalin havainnollistaminen .......................... 29 

6 TULOKSET .......................................................................................................... 30 

6.1 Yleistä kyselytutkimuksen tuloksista ja tutkimuksen kulusta ..................... 30 

6.2 Verkostoja kuvaava graafi ........................................................................... 30 

6.3 Toimialakohtaisia huomioita verkostosta .................................................... 32 



 

6.4 Verkostosta tunnistettuja rakenteita ja rooleja ............................................. 35 

6.4.1 Keskiöt sekä eristäytyjät ..................................................................... 35 

6.4.2 Portinvartijan roolissa olevat toimijat ................................................ 37 

6.5 Verkostoitumisen potentiaalin havainnollistaminen .................................... 38 

7 TULOSTEN YHTEENVETO & POHDINTA ..................................................... 41 

7.1 Tutkimuksen yhteenveto .............................................................................. 41 

7.2 Pohdinta ....................................................................................................... 41 

LÄHTEET .................................................................................................................. 44 

LIITTEET 

 

 

 

 

 

 



6 

1 JOHDANTO 

1.1 Toimeksiantajan esittely 

Paimio on hieman alle 11 000 asukkaan kaupunki, joka sijaitsee Varsinais-Suomen 

maakunnassa Turun ja Helsingin välisen E-18-moottoritien varrella. Kaupunkistatuk-

sen Paimio sai vuonna 1997. Paimion yrityskanta koostuu noin 1274 toimivasta yri-

tyksestä ja nykypäivänä kaupunkia voi luonnehtia pieneksi mutta vireäksi maaseutu-

kaupungiksi. (Paimion kaupungin www-sivut 2019.) 

 

Paimion kaupunki on vuosille 2018-2022 kohdistuvassa strategiassaan määritellyt 

kaupungin arvoiksi asukaslähtöisyyden, yrittäjämyönteisyyden, ympäristöystävälli-

syyden sekä turvallisuuden. Kaupungin visiona on olla vuonna 2022 Varsinais-Suo-

men elinvoimaisin kaupunki, joka on erinomaisista palveluista tunnettu. Vision saa-

vuttamiseksi Paimio on asettanut strategisia tavoitteita useasta näkökulmasta. Talou-

den näkökulmasta tavoitteena on muun muassa tunnetun brändin rakentaminen sekä 

Paimion sisäisten markkinoiden kasvattaminen 10 miljoonalla eurolla. Elinkeinoelä-

män kehittämiseksi on myös perustettu oma yhtiö Paimion Kehitys Oy. (Paimion kau-

pungin www-sivut 2019.) 

1.2 Työn taustat, tavoitteet ja rajaus 

Opinnäytetyön taustalla on Paimion kaupungin tavoitteet kaupungin elinvoimaisuuden 

lisäämisestä. Opinnäytetyön keskeisin tulos eli kaupungin yritysten yhteistyötä ku-

vaava graafi on työkalu, jonka avulla kaupunki voi analysoida yritysten verkostoja 

sekä arvoketjuja ja mahdollisesti tunnistaa keinoja yritysten liikevaihdon kasvatta-

miseksi. Verkostoja kuvaava graafi on ikään kuin kartta, johon tutkimuskohteet eli 

tässä tapauksessa yritykset on sijoitettu. Yleensä tutkimuskohteiden verkostoitunei-

suus osoitetaan joko nuolilla tai viivoilla, jolloin verkoston kokonaisrakenne hahmot-

tuu. Toinen nimitys verkostoja kuvaavalle graafille on sosiogrammi. 
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Opinnäytetyön tavoitteena on selvittää, millaisia suhteita paimiolaisilla yrityksillä sekä 

muilla toimijoilla on muihin paimiolaisiin yrityksiin sekä Paimion ulkopuolisiin yri-

tyksiin. Samalla tavoitteena on selvittää verkostoitumisen potentiaalia eli sitä, minkä-

laisten yritysten kanssa verkostoituminen voisi kasvattaa liiketoimintaa. Yhteistyösuh-

teista on tavoitteena muodostaa sosiogrammi, josta toimijoiden väliset suhteet ilmene-

vät. Visuaalisen esityksen avulla tavoitteena on tehdä havaintoja tutkimukseen osallis-

tuneiden yritysten verkostoituneisuudesta ottaen huomioon yritysten toimialat sekä 

tunnistaa eri tyyppisiä keskeisissä verkostoasemissa olevia toimijoita. Sosiogrammista 

tehdään kaksi eri versiota. Opinnäytetyöraportissa esitelty versio on anonyymi eikä 

siinä esiinny yritysten nimiä. Toinen versio sisältää myös yritysten nimet ja tämä ver-

sio luovutetaan ainoastaan toimeksiantajalle. 

 

Opinnäytetyössä tehtävä tutkimus kohdistetaan Paimiossa toimiville yrityksille. Tut-

kimusta ei rajata koskemaan esimerkiksi tietyille toimialoille tai tietyn kokoisiin yri-

tyksiin mutta käytännössä tutkimus ei kohdistu aivan kaikkiin paimiolaisiin yrityksiin. 

Työn tuloksena syntyvässä sosiogrammissa ei oteta kantaa yhteistyösuhteiden laatuun 

tai niiden tärkeyteen vaan kaikki vastaajien ilmoittamat yhteistyösuhteet visualisoi-

daan yhdenmukaisesti. 

1.3 Tutkimusmenetelmä sekä opinnäytetyön rakenne 

Opinnäytetyön aineiston kerääminen suoritetaan kyselytutkimuksella, joka kohdiste-

taan lähes kaikille Paimion yrityksille. Aineiston analyysissä ei keskitytä numeeriseen 

tai tilastolliseen analyysiin, vaan työn painopisteenä on verkoston visuaalinen hahmot-

taminen sekä havaintojen tekeminen sosiogrammin avulla. Näin ollen tutkimusote on 

kaiken kaikkiaan luonteeltaan kvantitatiivinen. 

 

Opinnäytetyön teoreettisessa viitekehyksessä käsitellään verkostomaista liiketoimin-

taa yleisesti, erilaisia verkostomaisia toimintamalleja, liiketoimintaverkoston toimijoi-

den rooleja sekä kilpailuedun lähteitä verkostomaisessa toiminnassa. Lisäksi on huo-

mioitava myös julkisen sektorin rooli ja mahdollisuudet verkostomaisessa toimin-

nassa. Toinen osa koostuu itse tutkimuksen suorittamisesta ja sen tulosten käsittelystä 

ja pohdinnasta. 
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2 VERKOSTOMAINEN LIIKETOIMINTA 

2.1 Liiketoimintaverkko määritelmänä 

Verkko on rajatun organisaatiojoukon muodostama verkko-organisaatio, joka voi 

muodostua yritysten lisäksi myös esimerkiksi julkisen sektorin toimijoista. Verkko on 

rakennettu tietoisesti ja sillä on päämääriä ja tavoitteita, joiden avulla verkon toimintaa 

ohjataan. Tavallisesti verkon jäsenillä on myös omia tavoitteita, jotka ovat irrallaan 

verkko-organisaatiosta. Verkon jäsenillä on kuitenkin ennalta määritellyt roolit, joiden 

kautta määräytyvät myös jäsenten vastuut liittyen yhteistoimintaan, ansaintalogiik-

kaan sekä riskinottoon. (Möller, Rajala & Svahn 2009, 10.) 

 

Verkon kanssa samaa tarkoittavia termejä ovat muun muassa liiketoimintaverkko, ar-

voverkko sekä strateginen verkko. Sen sijaan termillä verkosto tarkoitetaan usein laa-

jempaa toimialat ylittävää makroverkostoa, joka on periaatteessa rajaton. Käytännössä 

alan termistö on kuitenkin väljästi määriteltyä ja samalla termillä voidaan tarkoittaa 

tutkijasta ja lähteestä riippuen eri asioita. (Möller ym. 2009, 10.) 

2.2 Verkostomaisen liiketoiminnan motiivit sekä tausta 

Kuviossa 1 havainnollistetaan, miten verkostomainen liiketoiminta sijoittuu täysin 

markkinaehtoisen liiketoimintasuhteen sekä vertikaalisesti organisoidun liiketoimin-

nan välimaastoon. Markkinaehtoisessa liiketoimintasuhteessa tehokkuus syntyy kovan 

kilpailuttamisen seurauksena kustannusten minimoituessa ja usein tällaisen suhteen 

osapuolten välinen riippuvuus on hyvin epätasapainossa. Vertikaalisesti organisoitu 

liiketoiminta pyrkii sen sijaan minimoimaan kaiken alihankintatoiminnan ja pitämään 

liiketoiminnan kaikki osa-alueet saman päätöksenteon alaisuudessa ja siten vähentä-

mään erilaisia vaihtokustannuksia. Markkinaehtoisen toimintatavan heikkoutena on 

erilaisten vaihtokustannusten suuri määrä, kun taas vertikaalisesti organisoidussa lii-

ketoiminnassa ongelmaksi muodostuu organisaation sisäinen tehottomuus. Verkosto-

mainen toiminta ei aina ole paras vaihtoehto tai itsestäänselvyys, mutta teoriassa sen 

avulla voidaan minimoida muiden vaihtoehtojen heikkouksia sekä maksimoida vah-

vuuksia. (Vesalainen 2006, 23.) 
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Kuvio 1. Verkostomainen suhde markkinaehtoisen liiketoimintasuhteen ja vertikaali-

sesti integroituneen organisoitumistavan välimuotona (Vesalainen 2006, 24) 

 

 

Verkostomaisten liiketoimintasuhteiden luominen ei siis ole automaattisesti sopiva 

ratkaisu kaikissa tilanteissa ja se, miten liiketoiminta on järkevintä organisoida, on hy-

vin yritys- ja alakohtaista. Lisäksi on hyvä huomioida myös se tosiasia, että varsinkin 

suurilla yrityksillä on usein samanaikaisesti monenlaisia liiketoimintasuhteita. Joiden-

kin toimittajien kanssa saatetaan tehdä hyvinkin syvää strategista yhteistyötä samaan 

aikaan, kun toisia toimittajia kilpailutetaan säännöllisin väliajoin. 

 

Kansainvälisessä kilpailussa, teknologian kehittymisessä sekä asiakkaiden kulutus-

käyttäytymisessä on tapahtunut viimeisinä vuosikymmeninä kuitenkin sellaisia muu-

toksia, jotka puoltavat verkostomaista toimintaa. Liiketoimintaympäristöt monimut-

kaistuvat jatkuvasti, minkä seurauksena yrityksiltä vaaditaan uudenlaisia kyvykkyyk-

siä asiakkaiden vaatimusten täyttämiseksi. Yksinkertaisten tuotteiden sijaan asiak-

kaille tarjotaan tuote- ja palvelukokonaisuuksia, tarjoomia, jotka koostuvat ydintuot-

teen lisäksi esimerkiksi tuotteen käyttöön, rahoitukseen tai huoltoon liittyvistä palve-

luista. Vaatimus monipuolisesta tarjoomasta pakottaa yritykset keskittymään omaan 

ydinosaamiseen ja toteuttamaan muut arvotoiminnot erilaisten yhteistyöjärjestelyjen 

avulla. Tällöin yrityksen kyky yhdistellä useiden muiden yritysten osaamisia omaan 

osaamiseensa nousee myös merkittäväksi kilpailutekijäksi. Arvotoiminnoilla tarkoite-

taan kaikkia niitä toimintoja, jotka vaaditaan tuotteen tai palvelun tuottamiseen lopul-

lisen asiakkaan käytettäväksi. (Möller ym. 2009, 18.) 

 

Teknologinen kehitys sekä nopeasti muuttuvat kulutussyklit ajavat myös yrityksiä eri-

laisiin liiketoimintaverkkoihin. Monien tuotteiden osat tai osakokoonpanot ovat jo it-

sessään teknologisesti niin kehittyneitä, että yhden yrityksen on vaikea hallita kaikkea 
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tuotteeseen liittyvää osaamista. Lisäksi teknologia on myös yhteistyötä mahdollistava 

tekijä, sillä erilaiset yhteistyöalustat ja joustava yhteydenpito eri puolille maailmaa te-

kevät verkottumisen varteenotettavaksi vaihtoehdoksi. Toisaalta kansainvälisen kil-

pailun kova paine sekä tuotteiden yhä lyhyemmät elinkaaret asettavat kovia vaatimuk-

sia liiketoiminnan joustavuudelle sekä tuotteiden nopealle lanseeraamiselle. Globali-

saatio ja kilpailun kansainvälistyminen vaikuttavat verkottumisen tarpeeseen myös 

toista kautta. Kun liiketoimintaa on monessa eri maassa, maanosassa ja kulttuurissa, 

tarve sopeutua paikallisiin toimintatapoihin ja kulttuureihin ajaa yritykset etsimään 

paikallisia yhteistyökumppaneita. Monien tuotteiden kohdalla esimerkiksi ylläpidolla, 

huollolla sekä käyttöönotolla on suuri merkitys koko tarjooman kannalta. (Möller ym. 

2009, 19-20.) 

 

Vaikka osa edellä mainituista verkottumisen motiiveista koskee etenkin kansainvälistä 

liiketoimintaa harjoittavia pk-yrityksiä sekä suuria yrityksiä, pienten ja paikallistenkin 

yritysten kohdalla löytyy selkeitä motiiveja liiketoimintaverkkojen muodostamiselle. 

Paikallisesti toimivat pienet yritykset joutuvat usein kilpailemaan suurten yritysten 

kanssa, jotka tavallisesti kykenevät tuottamaan tuotteet ja palvelut pieniä yrityksiä kil-

pailukykyisemmin kustannuksin. Monet pienyritykset yrittävätkin kilpailla hinnan si-

jaan jollain tavalla ainutlaatuisella tarjoomalla, jota on hankala kopioida. Verkottu-

malla pienet yritykset saavat mahdollisuuden luoda uusia osaamisyhdistelmiä, jotka 

ovat enemmän kuin osiensa summa. Tästä näkökulmasta kansainvälisen kilpailun ko-

ventuminen ja globalisaatio koskettavat usein myös kaikkein pienimpiä toimijoita 

markkinoilla. 

 

2.3 Verkottumisella tavoiteltavat hyödyt 

Erilaisia liiketoimintaverkkoja sekä niihin liittyviä toimintamalleja on paljon, joten 

myös niillä tavoiteltavat hyödyt vaihtelevat yhteistyömalleittain. Erilaisia yhteistyö-

malleja käsitellään myöhempänä mutta verkon rakenteesta ja toimintamallista riippu-

matta on tunnistettavissa joitakin perushyötyjä, joita liiketoimintaverkoilla yleisesti 

ottaen tavoitellaan. 
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Yksi yleinen verkoilla tavoiteltava hyöty on toiminnan sekä prosessien tehokkuuden 

kasvu. Erityisesti teollisuusyritykset pyrkivät laskemaan kustannuksia, läpimeno-

aikoja sekä toimitusaikoja toimittaja- sekä asiakasverkkojen avulla. Toinen yleinen ta-

voite liittyy toiminnan joustavuuteen. Yrityksiltä vaaditaan nopeaa reagointia markki-

natilanteiden muutoksiin, jotta kovassa kilpailussa pärjääminen olisi mahdollista. Ky-

synnän kasvaessa liiketoimintaverkkoja hyödynnetään lisäkapasiteettina ja toisaalta 

kysynnän laskiessa kapasiteettia on helpompi supistaa verkon sisällä verrattuna siihen, 

että yritys investoisi ja supistaisi kapasiteettiaan markkinoiden mukaisesti itse. Tällöin 

sekä investoinnit että riski jakaantuvat useammalle verkon jäsenelle, vaikkakin tällai-

nen järjestely rakentuu usein yhden vahvan verkon jäsenen ympärille. (Möller ym. 

2009, 25.) 

 

Verkkojen avulla voidaan myös yhdistellä usean yrityksen voimavaroja suuremman 

markkinavoiman tai uusien markkina-alueiden saavuttamiseksi. Erityisesti pk-yrityk-

sillä yksittäisen yrityksen resurssit eivät useinkaan riitä esimerkiksi suurien tilausten 

vastaanottamiseen tai kansainvälistymiseen, vaan resursseja on kerättävä kokoon use-

amman toimijan voimin. Lisäksi kansainvälistyminen vaatii usein paikallisen toimijan 

osaamista erityisesti, jos yritys pyrkii kansainvälistymään sellaiseen maahan, jonka 

toimintakulttuuri eroaa merkittävästi yrityksen kotimaan toimintakulttuurista. Liike-

toimintaverkoilla voidaan myös pyrkiä uudistamaan tarjoomaa tai luomaan uutta lii-

ketoimintaa tai teknologioita. Uudenlaisten tuote-palvelu-yhdistelmien kehittäminen 

vaatii monen eri alan osaamista ja verkottumalla tähän haasteeseen voidaan vastata. 

Kokonaan uuden teknologian tai liiketoiminnan luonti edellyttää usein projektimaista 

toimintaa sekä verkottumista paitsi muiden eri alojen yritysten niin myös esimerkiksi 

yliopistojen ja tutkimuslaitosten kanssa. (Möller ym. 2009, 25.) 

 

Liiketoimintaverkon tavoitteet voivat myös muodostua joidenkin edellä mainittujen 

hyötyjen yhdistelmästä. Lisäksi on syytä huomata, että verkot ovat organisaatioita, joi-

den tavoitteet voivat yhteistyön edetessä kehittyä, joten esimerkiksi puhtaasta tehok-

kuuden ja kustannussäästöjen tavoittelusta voi ajan myötä kehittyä yhteistä tutkimus- 

ja tuotekehitystoimintaa tai yhteisiä kansainvälistymispyrkimyksiä. 
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2.4 Liiketoimintaverkkojen jaottelu 

Yksi tapa jaotella erilaisia liiketoimintaverkkoja on ottaa huomioon yleisimmät verk-

kojen tavoitteet. Tyypillisesti verkoilla tavoitellaan nykyliiketoiminnan tehokkuutta ja 

joustavuutta, nykyliiketoiminnan uudistamista erilaisten kehitysinnovaatioiden avulla 

tai täysin uudenlaisen liiketoiminnan tai teknologian kehittämistä. Kukin näihin tavoit-

teisiin pohjautuvista verkoista edellyttää erilaisia arvontuottamisjärjestelmiä eli tuot-

teiden ja palveluiden aikaansaamiseksi vaadittuja arvotoimintoja ja niistä rakentuvia 

kokonaisuuksia. Kuviossa 2 on jäsennelty liiketoimintaverkot arvontuotantojärjestel-

män jatkumolle edellä mainittujen kolmen perustavoitteen mukaisesti. (Möller ym. 

2009, 33.) 

 

  

 

Kuvio 2. Arvontuotantojärjestelmien jatkumo (Möller ym. 2009, 34) 

 

Perusarvotuotantoa edustavat liiketoimintaverkot toimivat tyypillisesti kehittyneillä 

aloilla, joilla lopullisen tuotteen tai palvelun aikaansaamiseksi vaaditut arvotoiminnot, 

teknologiat sekä muut resurssit ovat hyvin tunnettuja. Lisäksi näiden resurssien sekä 

kyvykkyyksien haltijat ovat tunnettuja. Arvontuotantoa uudistavat verkot pyrkivät va-

kiintuneen nykyliiketoiminnan kehittämiseen uudistamalla arvotoimintoja. Kehitys-

kohteina voivat olla lopullisen tuotteen tai palvelun lisäksi esimerkiksi johtamiseen tai 

logistiikkaan liittyvät arvotoiminnot. Arvontuotantoa pyritään usein myös 
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uudistamaan määräaikaisilla hankkeilla esimerkiksi avaintoimittajien tai pilottiasiak-

kaiden kanssa. Uusien arvontuotantojärjestelmien syntyminen taas edellyttää usein ra-

dikaaleja muutoksia nykyisiin arvotoimintoihin. Täysin uudet innovaatiot sekä liike-

toimintakonseptit ovat lisäksi epävarmoja ja riskialttiita, koska niiden onnistuminen 

tai epäonnistuminen voidaan todentaa vasta tulevaisuudessa. (Möller ym. 2009, 36-

37.) Vaikka kyseessä ei olekaan jatkumo, jossa yritykset tai verkot etenevät systemaat-

tisesti joko oikealta vasemmalle tai vasemmalta oikealle, on kuitenkin mahdollista, 

että esimerkiksi täysin uudesta innovaatiosta kehittyy ajan kuluessa perusarvontuotan-

toa. 

3 ERILAISIA VERKOSTOMAISIA TOIMINTAMALLEJA 

3.1 Kärkiyritysvetoinen toimintamalli 

Erityisesti teollisuudessa sekä tuotannollisessa toiminnassa on tyypillistä, että yksi 

verkon jäsenistä on niin kutsuttu kärkiyritys tai päähankkija. Kärkiyritys on valta-ase-

massa muihin verkon jäseniin nähden ja vastaa lopullisen tuotteen toimituksesta ja 

laadusta. Muut verkon jäsenet tuottavat omalla panoksellaan lopulliseen tuotteeseen 

osia tai osakokoonpanoja ja niiden toiminta on usein hyvin riippuvaista kärkiyrityksen 

tilauksista. (Viitala & Jylhä 2013, 181.) 

 

Verkon alihankkijoiden asema vaihtelee sen mukaan, miten arvokas ja korvaamaton 

niiden tuottama panos on lopullisen tuotteen kannalta. Pelkän osatoimittajan roolin 

lisäksi alihankkijoilla saattaa olla esimerkiksi suunnitteluun ja tuotekehitykseen liitty-

vää osaamista, minkä vuoksi kärkiyrityksen olisi hyvin vaikea löytää korvaava toimija 

alihankkijan tilalle. (Viitala & Jylhä 2013, 181.) 
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3.2 Strateginen verkko 

Strateginen verkko tai partnership-kumppanuus on toimintamuoto, jossa yhteistyöhön 

osallistuvien verkon jäsenten ydinosaamiset tukevat toisiaan ja auttavat jäseniään stra-

tegioidensa toteuttamisessa. Verkon toiminta voi käytännössä toteutua monella eri ta-

solla ja voi yksinkertaisimmillaan olla esimerkiksi yhdessä perustettu yhdistys tai foo-

rumi, jolla yhteisiä tavoitteita edistetään. (Pirnes 2002, 26-27; Viitala & Jylhä 2013, 

186.) 

 

Tyypillisesti verkko perustetaan jonkin tietyn hankkeen tai tavoitteen saavuttamiseksi 

ja yhteistyön onnistumisen edellytyksenä on se, että kukin osapuoli kykenee tuotta-

maan sovitun panoksen ja lisäarvon tuotteeseen tai hankkeeseen. Pitkän aikavälin yh-

teistyön kannalta keskeistä on myös osapuolten välinen luottamus sekä toimintakult-

tuurien samankaltaisuus. Pitkälle vietynä strateginen kumppanuus voi johtaa esimer-

kiksi yhteisyrityksen muodostumiseen. (Pirnes 2002, 26-27; Viitala & Jylhä 2013, 

186.) 

3.3 Allianssi 

Allianssi tai liittouma on järjestely, jossa usein joko suoraan tai epäsuorasti toisiaan 

vastaan kilpailevat yritykset ryhtyvät yhteistyöhön. Tavoitteena voi olla esimerkiksi 

kansainvälistyminen tai suuremman kapasiteetin saavuttaminen, kun useampi pieni 

yritys yhdistää resurssejaan. Käytännössä yhteistyö voi olla esimerkiksi yhteisen hank-

keen tai tapahtuman ympärille koottava projektiryhmä, jossa jäsenet hyötyvät toistensa 

erikoisosaamisesta. Allianssi voi olla myös strategisen tason yhteistyötä riippuen yh-

teistyön laajuudesta. Esimerkiksi väliaikainen liittoutuminen yksittäisen projektin 

ajaksi on merkitykseltään paljon vähäisempää verrattuna vaikkapa yhteiseen vienti-

renkaaseen. (Pirnes 2002, 16-19.) 

 

Toinen yhteistyön ilmenemismuoto voi olla eräänlainen yhteistyörengas, jossa osa lii-

ketoiminnan vaatimista resursseista hankitaan yhdessä. Yhteistyörenkaan kautta voi-

daan esimerkiksi hankkia yhteisiä toimitiloja, asiantuntijapalveluita tai raaka-aineita. 

Yhtenä esimerkkinä yhteistyörenkaasta on vientirengas, jossa pienet yritykset 
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saavuttavat yhdessä kansainvälisillä markkinoilla vaadittavan riittävän kapasiteetin ja 

uskottavuuden. (Pirnes 2002, 16-19.) Erityisesti pienillä yrityksillä liittoutuminen joko 

suorien tai epäsuorien kilpailijoiden kanssa avaa myös mahdollisuuden luoda uuden-

laisia osaamisyhdistelmiä ja erottua muista kilpailijoista. 

3.4 Avoin innovaatio 

Avoin innovaatio on nimensä mukaisesti tuotekehityksessä sekä innovoinnissa käy-

tetty verkostomainen menetelmä, jossa yritys pyrkii pääsemään käsiksi resursseihin, 

joita sillä itsellään ei ole käytössä. Avoimen innovaation tavoitteena on yleensä tule-

vaisuuteen liittyvien trendien, tuotteiden sekä teknologioiden hahmottaminen eli tule-

vaisuuden kilpailukyvyn turvaaminen. Käytännön työmenetelmiä avoimessa innovaa-

tiossa voivat olla esimerkiksi erilaiset työpajat, joihin osallistuu yrityksen oman hen-

kilöstön lisäksi muiden yritysten edustajia useilta eri aloilta, tutkijoita, sekä kuluttajia. 

Toisaalta kyse voi olla myös esimerkiksi joukkoistamisesta, jossa yritys järjestää ide-

oimiseen tai suunnitteluun liittyviä kilpailuja ja saa näin käyttöönsä suuren ihmisjou-

kon tietopohjan. (Griffin, Noble & Durmusoglu 2014, 281-283.) 

 

Avoimen innovaation malli vaatii onnistuakseen osallistuvien avainhenkilöiden väli-

sen luottamuksen sekä kykyä sietää epävarmuutta sillä panostukset avoimen innovaa-

tion menetelmiin eivät välttämättä tuota toivottua uutta teknologiaa tai oikein ennus-

tettuja tulevaisuuden trendejä. (Griffin, Noble & Durmusoglu 2014, 281-283.) Erityi-

sesti pienissä yrityksissä avoimen innovaation menetelmät voivat olla erinomainen 

tapa saada merkittävää näkyvyyttä pienellä panostuksella. Esimerkiksi sosiaalisen me-

dian avulla on mahdollista järjestää erilaisia tempauksia hyvin alhaisin kustannuksin.  

3.5 Julkisen sektorin rooli 

Kaupunkien, kuntien sekä esimerkiksi yhdistysten rooli liiketoimintaverkkojen toi-

minnassa on usein mahdollistava ja edellytyksiä luova. Julkisen sektorin toimijoilla on 

vahva intressi kehittää oman kunnan tai kaupungin elinkeinoelämää ja luoda siten vau-

rautta alueelle. Käytännössä esimerkiksi julkiset kehitysyhtiöt, yrityspuistot, teknolo-

giakeskittymät sekä muut alustat luovat yksityisen sektorin toimijoille 
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mahdollisuuksia verkottumiseen sekä uusien innovaatioiden kehittämiseen. Toinen 

tärkeä motiivi elinkeinoelämän kehittämiselle on se, että moderni innovaatioympäristö 

houkuttelee alueelle korkeasti koulutettua väestöä, mikä entisestään auttaa elinkei-

noelämän kehittämisessä. (Malinen & Haahtela 2007, 20-21.) 

 

Suoranaisten kehityshankkeiden sekä innovaatioalustojen lisäksi myös muu julkisen 

sektorin toiminta on keskeistä erityisesti pienille yrityksille. Esimerkiksi erilaisten ta-

pahtumien järjestäminen antaa yrittäjille mahdollisuuden luoda yhteistoimintaa ja saa-

vuttaa näkyvyyttä, joka muutoin jäisi saavuttamatta. Toisaalta myös jotkin itsestään-

selvyyksinä pidetyt palvelut kuten julkisen liikenteen toimivuus voivat toimialasta 

riippuen olla erittäin keskeisessä asemassa esimerkiksi palvelualojen yritysten toimin-

nassa. 

4 MENESTYMINEN LIIKETOIMINTAVERKOISSA 

4.1 Yrityksen asemoitumisen merkitys verkostoyhteistyössä 

Yritykset rakentavat verkostoitumalla tietynlaisen verkostoportfolion, jossa yrityksen 

omalla asemoitumisella on merkittävä vaikutus verkostosta saatavaan kilpailuetuun. 

Tarkoituksenmukaisella asemoitumisella yritys pääsee käsiksi kolmeen kilpailuetua 

tuovaan tekijään, joita ovat informaatio, yhteistyö sekä vaikutusvalta. Informaatiolla 

tarkoitetaan tässä yhteydessä esimerkiksi ideoita uusien tuotteiden tai palveluiden ke-

hittämiseen tai prosessien tehostamiseksi. Lisäksi informaatiosta voi olla apua esimer-

kiksi uusien asiakkaiden hankkimiseksi. Yhteistyöllä tarkoitetaan käytännön toimin-

taa, jossa yhteistyökumppanit jakavat ja yhdistelevät resurssejaan ja osaamistaan eri 

tavoin. Edellisten lisäksi yritys voi omalla asemoitumisellaan saavuttaa myös vaiku-

tusvaltaa muihin verkoston jäseniin, jolloin yritys voi vaikuttaa esimerkiksi siihen, mi-

ten yhteistyön edut jakautuvat jäsenten kesken. (Greve, Rowley & Shipilov 2014, 4.) 

 

Kuviossa 3 on havainnollistettu sitä, miten yritys voi tarkastella omia verkostomaisia 

suhteitaan kokonaisuutena kolmesta eri perspektiivistä. Yleisintä on, että yritykset tar-

kastelevat suhteitaan painottaen vain ensimmäistä ja samalla kaikkein suppeinta tasoa, 
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vaikka muidenkin tasojen tarkastelu olisi kilpailukykyisen ja menestyksekkään yhteis-

työn kannalta oleellista. Ensimmäisellä tasolla yritys pyrkii siihen, että yhteistyökump-

panit olisivat sekä resursseiltaan ja osaamiseltaan yrityksen omia kyvykkyyksiä täy-

dentäviä että toiminta- ja organisaatiokulttuuriltaan riittävän samankaltaisia yhteistyön 

onnistumiseksi. Samankaltainen kulttuuri ja toimintatavat ovat erityisen tärkeitä yri-

tysten välisen luottamuksen syntymiselle ja siten koko yhteistyön onnistumiselle. 

(Greve ym. 2014, 9.) 

 

 
Kuvio 3. Kolme verkostoedun tasoa (Greve ym. 2014, 6) 

 

Toisen asteen tarkastelussa yritys kiinnittää huomiota siihen, miten verkostoituneita 

yrityksen omat yhteistyökumppanit ovat keskenään. Lähtökohtaisesti erilaisia perus-

malleja yrityksen verkkoportfoliolle on kolme ja on hyvin ala- sekä yrityskohtaista, 

mikä malli sopii yritykselle parhaiten. Ensimmäinen vaihtoehto on se, että yrityksen 

liiketoimintaverkon jäsenet eivät ole keskenään tekemisissä toistensa kanssa. Tämä on 

yleisintä kärkiyritysvetoisissa toimintamalleissa, joissa yhdellä vahvalla yrityksellä on 

useita pienempiä kumppaneita. Tällöin kärkiyritys hallitsee verkon informaatiovirtaa 
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ja saa mahdollisuuden kerätä ja yhdistellä useiden yrityskumppaniensa osaamista il-

man, että nämä kumppanit kykenevät itse samaan. Tällainen tapa organisoida oma lii-

ketoimintaverkko onkin ideaali uusien innovaatioiden kehittämiseen. (Greve ym. 

2014, 10-11.) 

 

Toisessa ääripäässä on sellainen liiketoimintaverkko, jossa verkon jäsenet ovat suu-

rimmaksi osaksi verkottuneet myös toistensa kanssa eivätkä ainoastaan yhteen kär-

kiyritykseen. Tämän kaltainen integroitu verkkoportfolio mahdollistaa informaation 

vapaan kulun kaikkien verkon jäsenten välillä ja on sen vuoksi jäsenilleen tasavertai-

sempi kuin edellä mainittu kärkiyrityksen ohjaama verkko. Integroitua toimintamallia 

käytetään usein silloin, kun käytännön verkkoyhteistyö on esimerkiksi monimutkais-

ten projektien toteuttamista ja vaatii vahvaa koordinointia ja yhteisiä toimintatapoja ja 

normeja. Kuviossa 4 on esitetty kahden edellä mainitun verkkojen organisointitapojen 

välimaastoon sijoittuva niin sanottu hybridimalli, jossa osa yrityksen verkon jäsenistä 

on verkottunut keskenään ja osa ei. (Greve ym. 2014, 12.) 

 
Kuvio 4. Verkkoportfolion hybridimalli (Greve ym. 2014, 12) 

 

Hybridimalli antaa yritykselle tilanne- ja tapauskohtaisesti jonkinlaisen yhdistelmän 

edellä mainittujen kahden muun mallin etuja ja haittoja. Varsinkin suurilla yhtiöillä on 

tyypillisesti hyvin paljon erilaisia verkkomaisia yhteistyösuhteita, joista osa on puh-

taasti kilpailutukseen perustuvia ja informaatio liikkuu vapaasti vain strategisesti kaik-

kein tärkeimpien verkon jäsenten välillä. 
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Kolmannen asteen tarkastelussa yrityksen huomio kiinnittyy omien välittömien verk-

kosuhteidensa ulkopuolelle. Tällöin yritys tarkastelee sitä, miten hyvin tai huonosti 

oman verkon jäsenet ovat edelleen verkostoituneet ja minkälaisia kumppaneita omilla 

kumppaneilla on. Tässä näkökulmassa edut, joita yritys tavoittelee liittyvät statukseen, 

maineeseen sekä tulevaisuuden mahdollisuuksiin. Verkostomaisen suhteen muodosta-

minen sellaisen yrityksen kanssa, jolla jo on tiivis suhde esimerkiksi maineikkaan ja 

alansa best-in-class -yrityksen kanssa, rakentaa positiivista mainetta sekä mielikuvaa 

myös yrityksestä itsestään. Tämä taas vaikuttaa siihen, miten muut yhteistyön näkö-

kulmasta potentiaaliset yritykset arvioivat kyseistä yritystä. (Greve ym. 2014, 14.) 

4.2 Mekanismit strategisen liiketoimintaverkon hallintaan 

Verkostomaisessa toiminnassa ja erityisesti strategisissa yhteistyömuodoissa onnistu-

misen kannalta on keskeistä, miten yhteistyö on hallinnoitu. Yhteistoiminnan onnistu-

miseksi yritykset tarvitsevat välilleen jonkin elementin, joka sitoo osapuolet toimi-

maan yhteisen hyvän puolesta. Karkeasti tällaisia elementtejä on kolmen tyyppisiä: 

omistukseen, sopimuksiin tai luottamukseen perustuvia elementtejä. Yhteistyö voi pe-

rustua esimerkiksi osapuolten yhteisesti perustamaan ja omistamaan erilliseen yhtiöön, 

jolloin molemmilla on vahvat ja yhteiset intressit sekä toisaalta myös riskit. Omistus-

osuuksiin perustuvissa toimintamalleissa riski itsekkäälle ja opportunistiselle käyttäy-

tymiselle on tällöin hyvin pieni. (Kale & Singh 2009, 48.) 

 

Strateginen yhteistyö voi perustua myös kirjallisiin sopimuksiin, joissa on selkeästi 

määritelty kunkin osapuolen oikeudet ja velvollisuudet. Kirjallisten sopimusten etuna 

on se, että niiden avulla on mahdollista sopia selkeästi eri osapuolten rooleista, jolloin 

voidaan välttyä erilaisilta ristiriidoilta. Sopimusten avulla voidaan myös määritellä, 

milloin ja minkälaisin ehdoin yhteistyö voi päättyä. Kolmas tapa hallita yhteistyötä on 

se, että osapuolet yksinkertaisesti luottavat toisiinsa ja siihen, että verkon muiden jä-

senten toiminta on reilua ja sovitun kaltaista. Tällöin etuna on se, että kumppanit voivat 

joustavasti mukauttaa toimintaa tilanteiden mukaan eikä kustannuksia synny kumppa-

nien toiminnan valvonnasta. (Kale & Singh 2009, 49.) 
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Strategisen tason kumppanuus onnistuu kaikkein parhaiten silloin, kun kumppanit löy-

tävät tasapainon juridisesti velvoittavien elementtien sekä luottamukseen perustuvien 

elementtien välillä. Eri hallintamekanismien tasapaino mahdollistaa kaikille kumppa-

neille arvon luomisen kumppanuussuhteessa. Mikäli esimerkiksi kumppanuussopi-

muksessa yritetään määritellä suhteen eri osa-alueet liian yksityiskohtaisesti, toimin-

nan joustavuus kärsii eivätkä kumppanit kykene hyödyntämään kaikkea osaamistaan. 

Toisaalta hallintamekanismin pitää kuitenkin olla riittävän vahva, jotta se suojaa 

kumppaneiden omia intressejä ja määrittelee osapuolten oikeudet ja velvollisuudet. 

Yhtenä riskinä erityisesti kirjallisten sopimusten käytössä on se, että sopimuksen sol-

mimisen jälkeen kumppanuuden hallinta on liian staattista. Markkinoilla ja toi-

mialoilla tapahtuviin muutoksiin pitäisi varautua rakentamalla yhtiöiden välisiin sopi-

muksiin sellaisia elementtejä, joiden avulla muutoksiin mukautuminen olisi mahdolli-

simman helppoa. (de Man 2014, 21-22.) 

4.3 Resurssi- tai kyvykkyysperusteinen teoria liiketoimintaverkkojen taustalla 

Liiketoimintaverkon jäsenen verkosta saama hyöty perustuu pitkälti siihen, minkälai-

nen yrityksen asema eli positio on verkossa sekä siihen, minkälaisia rooleja yrityksellä 

verkossa on. Se, miten keskeisiä arvotoimintoja sekä resursseja yritys hallitsee koko 

arvoketjun näkökulmasta, määrittelee yrityksen asemaa verkostossa. Tämä näkökulma 

on hyvin lähellä resurssi- ja kyvykkyysperusteista teoriaa, jonka avulla selitetään kil-

pailuetua myös silloin, kun koko arvoketju on vain yhden yrityksen hallussa. (Möller 

ym. 2009, 225-226.) 

 

Resurssiperusteisen teorian mukaan niin sanotut VRIN-resurssit ovat keskeisiä yrityk-

sen kilpailukyvylle. VRIN-resurssit ovat arvokkaita (Valuable), harvinaisia (Rare), 

vaikeasti kopioitavissa (Inimitable) sekä vaikeasti hankittavissa (Non-tradable). Ylei-

semmin näitä resursseja kutsutaan myös strategisiksi resursseiksi, jolloin määritel-

mässä painotetaan sitä, että strategisten resurssien odotettu tuottavuus on korkeampi 

kuin niiden hinta. Esimerkiksi inhimillinen pääoma, pitkän kokemuksen tuoma toi-

mialatuntemus sekä maine ovat yleisellä tasolla strategisina pidettyjä resursseja. (War-

nier, Weppe & Lecocq 2013, 1368.) 
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Yrityksen hallitsemat resurssit ja arvotoiminnot voivat siis tuottaa edullisen verkosto-

aseman ja luoda näin edellytyksiä kilpailuedun saavuttamiselle. Arvotoimintojen ja-

kautuminen verkon eri jäsenille vaikuttaa luonnollisesti myös yrityksien rooleihin ver-

kossa. Yrityksen roolilla tai rooleilla tarkoitetaan ensisijaisesti sitä, mitä verkon muut 

jäsenet odottavat yritykseltä. Liiketoimintaverkon jäsenten toisilleen jakamat roolit 

sekä niihin liittyvät odotukset ovat tärkeitä, koska niillä on merkittävä vaikutus siihen, 

miten yritykset kokevat toisensa ja minkälaisia edellytyksiä yhteistoiminnalle on. Li-

säksi on myös mahdollista, että esimerkiksi vahvan verkostoaseman omaava verkon 

jäsen voi pyrkiä toimimaan hyvinkin yhteistoiminnallisesti tai toisaalta dominoivasti 

verkon muita jäseniä kohtaan. Tavoiteltu verkostoasema linkittyy aina myös yrityksen 

omaan identiteettiin sekä tavoitteisiin, joista osa on irrallisia verkostoyhteistyöstä. 

(Möller ym. 2009, 226-227.) 

 

Resurssi- tai kyvykkyysperusteista teoriaa on laajennettu käsittelemään myös muita 

kuin ainoastaan strategisia resursseja. Strategiset resurssit ovat jo VRIN-

määritelmänkin mukaan harvinaisia, joten suurin osa yrityksen resursseista on muita 

kuin strategisia ja toisaalta kaikilla yrityksillä ei ole lainkaan VRIN-ominaisuuksia 

omaavia resursseja. Strategisten resurssien lisäksi onkin määritelty, että yritysten käy-

tettävissä tai ainakin saatavilla on myös niin sanottuja tavallisia resursseja (ordinary 

resources) sekä negatiivisesti kilpailukykyyn vaikuttavia ja lähtökohtaisesti arvotto-

mia resursseja (junk resources). (Warnier ym. 2013, 1363-1364.) 

 

Tavalliset resurssit ovat resursseja, joita on markkinoilta helposti saatavilla ja joiden 

odotettu tuottavuus suhteessa hintaan on neutraali. Tällaisten resurssien voidaan aja-

tella lähinnä ylläpitävän kilpailukykyisyyttä sen luomisen sijaan. Strategiset resurssit 

kuitenkin tarvitsevat tavallisia resursseja, jotta niillä olisi kilpailukykyä luova vaiku-

tus. Esimerkiksi ISO-standardit ovat niin sanottuja tavallisia resursseja. Näiden stan-

dardien hallussapito ei useinkaan suoraan tuo merkittävää kilpailuetua mutta ne ovat 

usein edellytyksiä menestykselliseen liiketoimintaan. Lisäksi markkinoilla on jatku-

vasti saatavissa resursseja, joita pidetään kilpailukykyä heikentävinä ja joita yritykset 

lähtökohtaisesti pyrkivät välttelemään. Esimerkiksi tietylle yritykselle tarkoitukseen 

sopimaton liiketila tai epäpätevä henkilöstö ovat tällaisia resursseja. Näitäkin resurs-

seja ja kyvykkyyksiä voidaan kuitenkin hyödyntää luomalla esimerkiksi uusia 
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liiketoimintamalleja, jolloin aiemmin arvottomasta resurssista tuleekin tavallinen tai 

jopa strateginen resurssi. (Warnier ym. 2013, 1369-1371.) 

 

Resurssiperusteinen teoria ja siinä jaotellut erilaiset resurssit tarjoavat työkalun yrityk-

sille, kun ne pyrkivät luomaan liiketoimintaverkkoja. Tilanteissa, joissa pyritään aiem-

min esitellyn jaottelun mukaan joko uudistamaan arvontuotantoa ja luomaan kokonaan 

uudenlaisia arvojärjestelmiä, yritysten on kyettävä arvioimaan ja arvottamaan potenti-

aalisten verkostokumppanien resursseja ja kyvykkyyksiä. Teorian heikkoutena on kui-

tenkin se, että se ottaa huonosti huomioon sen, että resurssien hyödyntämiseksi niitä 

on osattava johtaa ja käyttää tehokkaasti. Kritiikkinä on esitetty, että mikään resurssi 

ei ole automaattisesti strateginen ja kilpailukykyä edistävä, ellei sitä osata hyödyntää. 

Toisaalta myös ei-strategiset resurssit voivat olla arvokkaita, mikäli niitä osataan yh-

distellä ja hyödyntää luovasti ja tehokkaasti. (Warnier ym. 2013, 1362.) 

 

4.4 Edellytyksiä onnistuneeseen verkostoyhteistyöhön 

Aina verkostoyhteistyö ei tuo haluttua arvonlisäystä tai muita etuja, joita verkostoitu-

malla haetaan vaan yhteistyösuhde voi myös epäonnistua lukuisista eri syistä. On kui-

tenkin havaittu, että yksi yhteistyön onnistumisen todennäköisyyttä kasvattava tekijä 

on se, että verkoston jäsenillä on verkostosuhteen hoitamiseen ja johtamiseen omis-

tautunut ja yrityksen muista toiminnoista irrallinen toiminto tai vastuullinen osasto. 

(Dyer, Kale & Singh 2001, 38.) 

 

Verkostosuhteen ylläpitoon keskittyvä toiminto mahdollistaa verkostosuhteista kerty-

vän tiedon hallinnan ja jäsentelyn siten, että organisaatio voi hyödyntää keräämäänsä 

dataa parhaalla mahdollisella tavalla. Useilla erityisesti suurilla yhtiöillä on paljon do-

kumentoitua dataa esimerkiksi liittyen verkostokumppanien valintaan, neuvotteluihin 

ja suhteiden elinkaarien hallintaan, mikä helpottaa verkostosuhteiden luomista ja yllä-

pitoa. Toinen merkittävä etu erillisestä verkostosuhdetoiminnosta on se, että sen avulla 

yritys voi tehokkaammin viestiä myös ulospäin, että se panostaa suhteiden hoitoon ja 

että verkostoyhteistyö on sille tärkeää. Tällöin yritys voi näyttäytyä potentiaalisille 
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yhteistyökumppaneille houkuttelevana partnerina ja pitää yllä hyvää imagoa. (Dyer 

ym. 2001, 39-40.) 

 

Lisäksi muista yrityksen toiminnoista irrallisen verkostotoiminnon avulla on helpompi 

koordinoida ja jakaa esimerkiksi strategisten kumppanien kanssa yhteisten hankkeiden 

vaatimia resursseja ja toisaalta myös seurata sitä, että verkostoyhteistyö tuottaa halut-

tuja tuloksia. Silloin, kun organisaatiossa tietyt henkilöt ovat vastuussa verkostosuh-

teista ja niille asetetuista tavoitteista, erilaisiin epäkohtiin ja ongelmiin puututaan her-

kemmin ja tehokkaammin. (Dyer ym. 2001, 40-41.) 

 

Käytännössä edellä esitelty erillinen verkostosuhteisiin keskittyvän toiminnon perus-

taminen on realistista ja tarkoituksenmukaista vain isoille yhtiöille, joiden organisaa-

tiot ovat laajoja ja siksi vaikeasti hallittavia. Samoja verkostoitumisen etuja voidaan 

kuitenkin tavoitella myös pienissä yhtiöissä, joissa yksi henkilö voi käytännössä hoitaa 

useampia yrityksen arvotoimintoja. Keskeistä on yrityksen koosta huolimatta se, että 

verkostoyhteistyöllä on selkeät ja mitattavissa olevat tavoitteet sekä vastuuhenkilöt, 

joiden tehtävänä on seurata ja ohjata yhteistyön kulkua tavoitteiden mukaisesti. Pie-

nillä yrityksillä ei myöskään usein ole kovinkaan laajaa dokumentaatiota verkostoyh-

teistyöhön ja esimerkiksi verkostokumppanien valintaan liittyen, vaan päätöksissä rat-

kaisevia tekijöitä ovat yrittäjän omat henkilökohtaisesti luodut suhteet, toimialatunte-

mus sekä kokemus. 

5 TUTKIMUKSEN TOTEUTUS 

5.1 Tutkimuksen tarkoitus ja tavoitteet 

Tämän opinnäytetyön tutkimuksen tarkoituksena on selvittää, millaisia verkostoja pai-

miolaisilla yrityksillä on. Tavoitteena on muodostaa yhteistyösuhteista visuaalinen 

graafi, sosiogrammi, josta tutkimukseen osallistuneiden toimijoiden yhteistyösuhteet 

ilmenevät. Graafissa otetaan huomioon yhteistyösuhteet sekä paimiolaisiin että Pai-

mion ulkopuolisiin toimijoihin. 
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Myös tutkimukseen osallistuneiden toimijoiden toimialat huomioidaan graafissa. So-

siogrammin lisäksi tutkimuksen tuloksista ilmenee, millaisiin yrityksiin, tuotteisiin tai 

palveluihin tutkimukseen osallistuneet toimijat haluaisivat liittää omat tuotteensa ja 

palvelunsa. 

5.2 Tutkimusongelma 

Tutkimuksen onnistumisen kannalta on tärkeää tunnistaa ja muotoilla tutkimukselle 

johtava ajatus, joka yleensä muotoillaan tutkimusongelman tai -tehtävän muotoon. 

Tarvittaessa tutkimuksen keskeisin ongelma tai tehtävä voidaan jaotella pienempiin 

osaongelmiin tai -tehtäviin, mikäli se on tutkimuksen kannalta mielekästä. Tutkimus-

ongelmat täytyy muotoilla selkeiksi ja yksikäsitteisiksi siten, että riski väärinymmär-

ryksille olisi mahdollisimman pieni. (Hirsjärvi, Remes & Sajavaara 2007, 121-122.) 

 

Tutkimuksen pääongelmat voidaan muotoilla seuraavasti: 

1. Minkä yritysten ja muiden organisaatioiden kanssa paimiolaiset yritykset ovat 

yhteistyössä? 

2. Minkä yritysten, tuotteiden tai palveluiden kanssa paimiolaiset yritykset koke-

vat verkostoitumisen potentiaalia? 

5.3 Määrällinen tutkimus 

Määrällisen eli kvantitatiivisen tutkimuksen ominaispiirteenä on se, että tutkimuksen 

tulokset ovat esitettävissä numeerisessa muodossa. Tutkimukselle on tyypillistä, että 

kerättyä aineistoa käsitellään tilastollisen analysoinnin keinoin esimerkiksi prosentti-

lukujen avulla. Tavallisesti ennen aineiston keräämistä tutkimukselle määritellään pe-

rusjoukko, johon tutkimuksen tulosten täytyy päteä. Tästä perusjoukosta otetaan usein 

tietty otos eli perusjoukosta valitaan pienempi joukko, johon varsinainen tutkimus 

kohdistuu. (Hirsjärvi ym. 2007, 136.) 

 

Perusjoukosta valitaan otos usein käytännön syistä. Perusjoukko voi kvantitatiivisessa 

tutkimuksessa olla esimerkiksi kokonainen ikäluokka tai muu rajattu ryhmä, joka on 

kooltaan niin suuri, että tutkimuksen kohdistaminen koko joukolle olisi erittäin kallista 
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ja aikaa vievää. Jos tutkimus kuitenkin kohdistetaan koko perusjoukolle, kyseessä on 

kokonaistutkimus. (Hirsjärvi ym. 2007, 174-175.) 

 

Tässä opinnäytetyössä toteutettava tutkimus on luonteeltaan kvantitatiivinen. Tutki-

muksessa kerättyä aineistoa analysoidaan numeerisesti vain siltä osin, kuin opinnäy-

tetyön tavoitteiden kannalta on tarkoituksenmukaista.  

5.4 Aineistonkeruumenetelmä 

Tutkimuksen aineisto kerätään sähköisesti jaettavan kyselylomakkeen avulla. Kysely 

on standardoitu ja strukturoitu, mikä tarkoittaa sitä, että kaikki kysymykset esitetään 

kaikille vastaajille täsmälleen samanlaisina ja samassa järjestyksessä (Hirsjärvi ym. 

2007, 188). Kyselylomake suunniteltiin yhdessä toimeksiantajan kanssa ja lisäksi so-

vittiin, että toimeksiantaja jakaa kyselylomakkeen paremman vastausprosentin saavut-

tamiseksi. Yrityksiä houkuteltiin osallistumaan myös siten, että kolmelle kyselyyn 

vastanneelle arvottiin 100 euron lahjakortit paikallisille graafikoille. Kyselylomake lä-

hetettiin sähköisesti noin 800 paimiolaiselle yritykselle eli toisin sanoen lähes kaikille 

Paimiossa toimiville yrityksille. Liitteessä 1 on lisäksi kuva itse lomakkeesta. 

 

Kyselylomake muodostuu seuraavista neljästä kysymyksestä: 

1. Mikä on vastaavan yrityksen nimi sekä toimiala? 

2. Minkä paimiolaisten yritysten kanssa teette yhteistyötä? 

3. Minkä Paimion ulkopuolisten yritysten kanssa teette yhteistyötä? 

4.  Mihin yrityksiin, tuotteisiin tai palveluihin omat tuotteenne voisi liittää liike-

toiminnan lisäämiseksi? 

 

Kyselytutkimuksen vahvuutena voidaan pitää sitä, että sen avulla voidaan kerätä pal-

jon tutkimusaineistoa suhteellisen vähällä vaivalla. Kyselytutkimuksen avulla on mah-

dollista kysyä laajasti erilaisia asioita ja tuloksia on helppo analysoida sähköisessä 

muodossa erilaisten ohjelmistojen avulla, mikäli aineisto kerätään esimerkiksi sähköi-

sellä e-lomakkeella. Toisaalta kyselytutkimuksen heikkoutena voidaan pitää muun 

muassa sitä, että tutkijan ei ole mahdollista tietää, onko vastaaja ymmärtänyt kysy-

myksen juuri siten, kuin tutkija on pyrkinyt kysymyksen muotoilemaan. Lisäksi 
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tutkijan on hyvin vaikeaa arvioida sitä, miten todenmukaisesti ja huolellisesti vastaajat 

ovat vastanneet kysymyksiin. Joissakin tapauksissa on myös vaikea arvioida etukäteen 

sitä, miten korkeaksi tai matalaksi vastausprosentti jää. (Hirsjärvi ym. 2007, 190.) 

5.5 Tutkimuksen validius ja reliaabelius 

Tutkimuksen validius on käsite, jolla tarkoitetaan tutkimus- tai mittausmenetelmän 

kykyä mitata nimenomaan sitä, mitä menetelmällä on ollut tarkoituskin mitata. Tutki-

mukseen osallistuva vastaaja saattaa esimerkiksi ymmärtää kyselylomakkeen kysy-

mykset eri tavalla kuin tutkija on tarkoittanut, jolloin tutkimuksen tulokset eivät ole-

kaan päteviä. Tutkimuksen reliaabeliudella sen sijaan tarkoitetaan sitä, ovatko tutki-

muksen mittaustulokset toistettavia sekä ei-sattumanvaraisia. Mikäli esimerkiksi kaksi 

tutkijaa suorittavat saman tutkimuksen ja päätyvät samanlaisiin tuloksiin, tutkimuksen 

tuloksia voidaan pitää reliaabeleina. (Hirsjärvi ym. 2007, 226-227.) 

 

Tämän opinnäytetyön tutkimuksen reliaabeliutta on vaikea arvioida. Tutkimuksen tu-

loksina saatu verkosto on staattinen kuvaus siitä, minkälaisia yhteistyösuhteita tutki-

mukseen osallistuneilla yrityksillä on tietyllä ajanhetkellä. Mikäli tutkimus toistettai-

siin esimerkiksi kahden vuoden kuluttua, tulokset olisivat varmasti erilaisia ilman, että 

ensimmäisen tutkimuksen reliaabelius voitaisiin kyseenalaistaa. 

 

Kyselytutkimuksen validiutta on pyritty parantamaan siten, että kyselylomakkeen ky-

symykset muotoiltiin yhdessä toimeksiantajan kanssa mahdollisimman helpoiksi ja 

yksinkertaisiksi. Tämä ei kuitenkaan kokonaan poista mahdollisuutta esimerkiksi ky-

symysten väärinymmärryksiin. Lisäksi kyselylomakkeen kysymysten asettelussa ei 

määritelty sitä, mitä termillä ”yhteistyö” tarkoitetaan, mikä jättää vastaajille tulkinnan-

varaa määritellä asia itse. Tutkimuksen tuloksissa onkin tämän vuoksi hyvin monen-

laisia yhteistyösuhteita, esimerkiksi alihankinta- ja asiakassuhteita sekä myös syvem-

piä yhteistyösuhteita. Vaikka tämä lähestymistapa rajoittaakin sitä, minkälaista ana-

lyysia tuloksien pohjalta on mielekästä tehdä, tutkimuksen tavoitteena ei ole ottaa kan-

taa yhteistyösuhteiden laatuun ja tärkeyteen vaan ainoastaan kuvata ja analysoida vas-

taajien näkökulmasta merkityksellisiä yhteistyösuhteita sekä niistä muodostuvaa ver-

kostoa. 
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5.6 Tutkimustulosten analyysi 

Verkostotutkimuksessa käytetään nykyään paljon erilaisia visuaalisia graafeja tulosten 

kuvaamiseen ja analysointiin ja lisäksi joissakin tapauksissa myös itse tutkimusaineis-

ton keräämiseen. Monimutkaisten verkostojen kuvaamiseen on käytössä ohjelmistoja, 

joiden avulla laajakin aineisto on mahdollista jäsentää verkostoon. Osin tämän tekno-

logisen kehityksen ansiosta verkostoja on mahdollista analysoida visuaalisesti, kun 

aiemmin monimutkaiset analyysit kuvattiin vain tekstin muodossa. (Tubaro, Ryan & 

D'Angelo 2016, 1.) 

 

Tämän tutkimuksen tulosten analysointi voidaan jakaa kolmeen eri osa-alueeseen. 

Graafista poimitaan esimerkinomaisesti erilaisia rooleja ja rakenteita, jotka helpottavat 

tulosten hahmottamista. Kyselylomakkeen viimeisen kysymyksen tuloksia havainnol-

listetaan omana kokonaisuutenaan käyttäen suoria lainauksia. Lisäksi tuloksia esitel-

lään tiiviisti tekemällä verkostosta toimialakohtaisia huomioita. 

5.6.1 Sosiogrammi sekä siinä käytetyt symbolit 

Verkostoja kuvaava graafi koostuu useista eri elementeistä, kuten nuolista, viivoista 

sekä muista symboleista, joiden avulla verkoston rakenne on helppo hahmottaa. Kuta-

kin verkoston toimijaa (esimerkiksi ihmistä tai organisaatiota) kutsutaan solmuksi tai 

solmukohdaksi ja näitä solmukohtia yhdistää nuolet tai viivat sen mukaan, kuvataanko 

verkostossa suhteen ”suuntaa”. Lisäksi graafiin voi yhdistää erilaisia ominaisuuksia ja 

tutkimuskohteet voidaan esimerkiksi jakaa ryhmiin jonkin tekijän perusteella lisätie-

don saavuttamiseksi. (McCulloh, Armstrong & Johnson 2013, 4.) 

 

Tutkimuksen tulosten pohjalta muodostettava graafi tehdään käyttäen Microsoftin tar-

joamaa OneNote-sovellusta. Vaikka kyseinen sovellus ei sinänsä ole tarkoitettu ni-

menomaan verkostojen kuvaukseen, sen avulla on mahdollista muokata verkoston 

ominaisuuksia monipuolisesti. Lisäksi sovellus on hyvin yleinen, joten valmiin graafin 

käsittely sekä muokkaaminen on helppoa ja vaivatonta. Tämän tutkimuksen tulosten 

pohjalta muodostettavassa graafissa käytetään seuraavassa taulukossa 1 esiteltyjä sym-

boleja: 
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Taulukko 1. Graafissa käytetyt symbolit sekä niiden selitykset. 

 

Symboli Selitys 

 Verkoston solmu eli käytännössä verkos-

toon kuuluva paimiolainen yritys/organisaa-

tio. 

 

 

Verkoston solmu, joka on Paimion ulkopuo-

linen toimija. 

 Kuvaa yhteistyösuhdetta, jossa nuolen alku-

pään toimija on nimennyt nuolen osoittaman 

toimijan yhteistyökumppanikseen. 

 Molemmat nuolten osoittamat toimijat ovat 

nimenneet toisensa yhteistyökumppaneik-

seen. 

 

5.6.2 Verkoston rakenteiden analysoiminen 

Sosiogrammin avulla verkostosta on mahdollista tunnistaa erilaisia rooleja omaavia 

toimijoita sen perusteella, miten yritykset ovat asemoituneet verkostossa ja minkälai-

nen verkoston rakenteesta muodostuu. Tämän tutkimuksen tavoitteena on tunnistaa 

muodostetusta sosiogrammista kolmen tyyppisiä rooleja sekä rakenteita. 

 

Keskiö eli ”hub” tarkoittaa sellaista verkoston jäsentä, joka on erityisen verkostoitunut 

ja siten keskeisessä asemassa verkostossa (McCulloh ym. 2013, 32). Graafissa näiden 

toimijoiden kokoa on saatettu korostaa muihin toimijoihin verrattuna. Toisena tavoit-

teena on tunnistaa verkostosta toimijoita, jotka ovat ikään kuin portinvartijoita (”gate-

keeper”) eli ovat verkostoituneet sellaiseen toimijaan / toimijoihin, joihin kukaan muu 

ei ole verkostoitunut. Portinvartijat kontrolloivat siten pääsyä tiettyihin toimijoihin ja 

esimerkiksi verkostossa kulkevaa informaatiovirtaa. Tämän vuoksi portinvartijat ovat 

keskeisessä asemassa. Viimeiseksi verkostosta voidaan tunnistaa myös eristäytyjiä, 

jotka eivät ole linkittyneet yhteenkään muuhun toimijaan. (McCulloh ym. 2013, 76-
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82.) Seuraavassa taulukossa 2 on esitetty yksinkertaistetut esimerkit kustakin edellä 

esitellystä verkoston rakenteesta. 

 

Taulukko 2. Verkostosta tunnistettavia rooleja ja rakenteita 

 

 

 

 

 

 

 

 

5.6.3 Verkostoitumisen potentiaalin havainnollistaminen 

Kyselylomakkeen viimeisessä kysymyksessä vastaajilta kysyttiin, mihin yrityksiin, 

tuotteisiin tai palveluihin omat tuotteet ja palvelut voisi liittää liiketoiminnan kasvat-

tamiseksi. Nämä tulokset analysoidaan ja esitellään siten, että kustakin sosiogram-

missa jaetusta toimialasta valitaan muutama toimialaa edustava vastaus, jotka rapor-

toidaan suorina lainauksina havainnollistamaan kullekin toimialalle tyypillistä vas-

tausta. 

 

Suorat lainaukset annetuista vastauksista havainnollistavat hyvin annettuja vastauksia 

sekä sitä, miten vastaajat ovat kysymyksen ymmärtäneet. Toisena vaihtoehtona ha-

vainnollistamiselle olisi ollut esimerkiksi vastausten referointi. Edellä mainittujen ha-

vainnollistamisen keinojen lisäksi verkostoitumisen potentiaalia olisi voinut esitellä 

yhdistämällä kyseisen lomakkeen kysymyksen vastauksia myös itse graafiin. Tällöin 

riskinä olisi ollut kuitenkin se, että graafista olisi tullut liian vaikeaselkoinen ja sekava.  

Verkoston toimijan 
rooli / rakenne 

Yksinkertaistettu esimerkki rakenteesta 

Keskiö eli Hub 

 

Portinvartija eli Gate-
keeper 

 

Eristäytyjä eli Isolate 
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6 TULOKSET 

6.1 Yleistä kyselytutkimuksen tuloksista ja tutkimuksen kulusta 

Tutkimuksen aineisto kerättiin sähköisen kyselylomakkeen avulla 2.10.2019 – 

18.10.2019. Kyselylomake lähetettiin toimeksiantajan toimesta noin 800 paimiolai-

selle yritykselle ja vastauksia saatiin 68 kpl. Näistä vastauksista kaksi jouduttiin hyl-

käämään, koska näissä vastauksissa ei ilmennyt vastaavan yrityksen nimeä, jolloin nii-

den analysointi sekä lisääminen graafiin ei ole mielekästä. Näin ollen verkostoja ku-

vaava graafi muodostuu 66 kyselyyn vastanneen yrityksen mainitsemasta yhteis-

työsuhteesta. Lisäksi osa vastaajista vastasi kysymyksissä pyydettyjen yhteistyökump-

panien nimien sijasta yleisemmällä tasolla mainiten yhteistyökumppaneiksi esimer-

kiksi asiakkaat tai alihankkijat. Graafin muodostamisessa huomioitiin ainoastaan vas-

taajien mainitsemat yritysten spesifit nimet. 

 

Kaiken kaikkiaan kyselylomakkeen vastausprosentti jäi varsin matalaksi vastausten 

keruun aikana (noin 8,5 %). Reilun kahden viikon vastausaikana lähetettiin myös 

muistutusviestejä niille yrityksille, jotka eivät olleet vielä vastanneet kyselyyn. 

2.10.2019 – 18.10.2019 välisen ajanjakson päätteeksi toimeksiantajan kanssa sovittiin, 

että kyselylomake jätetään edelleen auki ja toimeksiantaja pyrkii vielä muistuttamaan 

yrityksiä lomakkeesta. Opinnäytetyön tekijä ottaa kuitenkin aineistokseen siihen men-

nessä tulleet 68 vastausta, jotta työ pysyisi aikataulussaan. Aineiston määrä on kuiten-

kin riittävä, jotta verkostoa on mielekästä kuvata graafisesti. 

6.2 Verkostoja kuvaava graafi 

Seuraavassa kuviossa 5 on esitelty kokonaiskuva tutkimuksen aineiston perusteella 

muodostetusta verkostosta. Graafissa paimiolaiset yritykset on jaoteltu karkeasti vii-

teen eri toimialaan ja kuhunkin toimialaan kuuluvia paimiolaisia yrityksiä kuvataan eri 

väreillä graafin luettavuuden parantamiseksi. Lisäksi liitteessä 2 on suurempi kuva 

verkostosta. 
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Toimialat sekä niitä edustavat värit ovat: Rakentaminen, tekniikka & teollisuus (sini-

nen), it-palvelut, talous & suunnittelu (oranssi), ruoka & elintarvikkeet (punainen), 

terveys, hyvinvointi & matkailu (vihreä) sekä erikoisliikkeet, -palvelut & muut (vio-

letti). Lisäksi jo aiemmin mainitut kaksisuuntaiset nuolet on värjätty punaisiksi, jotta 

ne erottuisivat paremmin. 

 

 

 

Kuvio 5. Graafi paimiolaisten yritysten verkostoista 
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6.3 Toimialakohtaisia huomioita verkostosta 

Tässä luvussa käydään läpi verkostoa toimialakohtaisesti ja tehdään huomioita verkos-

ton rakenteesta. Verkostoa havainnollistetaan tarkennettujen kuvioiden avulla, mikä 

helpottaa verkoston eri osien hahmottamista. 

 

Kuviossa 6 havainnollistetaan verkoston vasemmanpuoleisinta osaa, jonne sijoitetut 

yritykset toimivat eri tekniikan aloilla. Verkoston tekniikan alan yrityksiin lukeutuu 

muun muassa konepajoja, rakennusalan yrityksiä sekä tietyille teollisuuden toimi-

aloille erikoistuneita yrityksiä. Muiden alojen yrityksiin verrattuna teollisuusyritykset 

mainitsivat yhteistyökumppaneiksi tyypillisesti useita muita paimiolaisia saman alan 

yrityksiä mutta eivät juurikaan muille toimialoille sijoittuneita paikallisia yrityksiä. 

 

 

Kuvio 6. Tekniikan alojen yritysten verkosto 

 

Kuviossa 7 esitellyt yritykset tarjoavat it-, talous- sekä erilaisia suunnittelupalveluita. 

Joukossa on muun muassa mainostoimistoja, tilitoimistoja sekä ohjelmistoalan suun-

nitteluyrityksiä. Yhtä yritystä lukuun ottamatta näiden alojen yritykset mainitsivat 

määrällisesti paljon vähemmän yhteistyökumppaneita verrattuna esimerkiksi 
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teollisuusyrityksiin. Toisaalta mainitut yhteistyöyritykset sijoittuivat selkeästi muille 

toimialoille. 

 

 
Kuvio 7. It-alojen ja talousalojen yrityksiä Paimion verkostossa 

 

Verkostoon punaisella värillä merkityt yritykset koostuivat elintarvikealan yrityksistä, 

kuten ravintoloista, kahviloista, vähittäiskaupoista sekä elintarvikkeiden valmistajista. 

Kuviossa 8 on havainnollistettu tarkemmin näitä yrityksiä. Yrityksistä kaksi mainitsi 

erityisen paljon yhteistyöyrityksiä ja suurin osa näistä oli Paimion ulkopuolisia. 

 

 
Kuvio 8. Verkoston elintarvikealalla toimivia yrityksiä 
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Terveys, hyvinvointi ja matkailualoilla toimivat verkoston yritykset ovat muun muassa 

maatiloja, liikuntapalveluita sekä kotisairaanhoidon palveluita tarjoavia yrityksiä. 

Yhtä erittäin verkostoitunutta yritystä lukuun ottamatta näille yrityksille oli tyypillistä 

se, että verkostoyrityksiä mainittiin vain vähän. Kuviossa 9 on tarkemmin havainnol-

listettu näitä yrityksiä. 

 

 
Kuvio 9. Terveys, hyvinvointi ja matkailualojen yrityksiä verkostossa 

 

Verkoston oikeaan laitaan on sijoitettu muilla kuin edellä mainituilla toimialoilla toi-

mivat yritykset sekä kyselyyn vastanneiden yritysten mainitsemat julkiset toimijat. 

Näihin toimijoihin lukeutuu muun muassa muodin, urheilun sekä käsitöiden erikois-

liikkeet. Kuviossa 10 on esitelty tarkemmin näitä yrityksiä. Näille aloille sijoittuneet 

yritykset mainitsivat tyypillisesti vain muutamia yhteistyökumppaneita. Lisäksi jou-

kossa on huomattava määrä kyselyyn vastanneita, jotka eivät ole maininneet tekevänsä 

yhteistyötä yhdenkään toisen yrityksen kanssa. 
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Kuvio 10. Verkoston muilla toimialoilla toimivia yrityksiä 

6.4 Verkostosta tunnistettuja rakenteita ja rooleja 

Seuraavissa kahdessa alaluvussa käsitellään verkostosta tunnistettuja rakenteita sekä 

erilaisia roolituksia, joita yrityksillä on niiden oman verkostoasemansa perusteella. Ra-

kenteiden korostaminen havainnollistaa yritysten verkostoasemien eroja sekä verkos-

toitumisen merkitystä yrityksille. 

 

Verkostosta on pyritty tunnistamaan sellaisia rakenteita, joissa yritysten asema on jol-

lakin tavalla merkityksellinen esimerkiksi verkostossa kulkevan informaatiovirran 

kannalta. Kuvioissa on havainnollistettu näitä rakenteita merkitsemällä yrityksiä kir-

jaimin. 

6.4.1 Keskiöt sekä eristäytyjät 

Kuviossa 11 on havainnollistettu graafista tunnistettuja yrityksiä, joilla on erityisen 

paljon suoria verkostosuhteita suhteessa muihin verkoston jäseniin. Kuviossa kirjai-

min merkityillä yrityksillä A, B, C sekä D on kaikilla noin 15-30 suoraa 
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verkostosuhdetta. Kyseisistä yrityksistä kaksi toimii elintarvikealalla, yksi it-alalla 

sekä yksi terveys-, hyvinvointi- ja matkailualalla. Lisäksi kaikille näille yrityksille on 

tunnusomaista se, että merkittävä osa heidän mainitsemistaan yhteistyökumppaneista 

on Paimion ulkopuolisia yrityksiä. 

 

 

Kuvio 11. Graafista tunnistettuja keskiöitä 

 

Keskiöiden lisäksi graafista voidaan nostaa esille niin sanottuja eristäytyjiä, jotka eivät 

ole verkostoituneet muihin verkoston jäseniin. Eristäytyjiä löytyy graafista kaikkiaan 

12 kappaletta ja suurin osa niistä sijoittui kategorioihin rakentaminen, tekniikka & te-

ollisuus sekä erikoisliikkeet, -palvelut & muut. Kuviossa 12 esitellään kuusi eristäyty-

jää, joista enemmistö sijoittuu juuri tekniikan toimialoille. Nämä yritykset on merkitty 

kuvioon kirjaimin E, F, G, H, I ja J. 

 

 

Kuvio 12. Graafista tunnistettuja eristäytyjiä 
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6.4.2 Portinvartijan roolissa olevat toimijat 

Kuviossa 13 esitetään esimerkki portinvartijan rakenteesta. Kuviossa it-alan yritys M 

sekä terveys, hyvinvointi & matkailun alalla toimiva yritys N ovat molemmat ilmoit-

taneet toisensa yhteistyökumppaneikseen. Lisäksi yrityksellä N on kaksi sellaista pai-

miolaista verkostosuhdetta, joihin kenelläkään muulla kyselyyn vastanneella yrityk-

sellä ei ole suhdetta. Tällöin siis yritys N taas kontrolloi teoriassa yrityksen M pääsyä 

näihin yrityksiin. 

 

 

 
Kuvio 13. Portinvartijan roolissa oleva yritys Paimiossa 

 

 

Kuviossa 14 on havainnollistettu toista portinvartijaroolissa olevaa yritystä. Kuviossa 

kirjaimella L merkitty yritys on maininnut yhteistyökumppanikseen yhden paimiolai-

sen yrityksen sekä useita Paimion ulkopuolisia yrityksiä. Yrityksen L Paimion ulko-

puoliset yhteistyökumppanit ovat sellaisia, joihin kukaan muu kyselyyn vastannut ei 

ole verkostoitunut. Lisäksi kuviossa kirjaimella K merkitty yritys on maininnut yrityk-

sen L yhteistyökumppanikseen. Tällöin yritys L toimii teoriassa portinvartijana ja 

kontrolloi esimerkiksi informaatiovirtaa, joka kulkee yrityksen L ei-paimiolaisilta ver-

kostokumppaneilta yritykselle K. 
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Kuvio 14. Esimerkki portinvartijan rakenteesta verkostossa 

6.5 Verkostoitumisen potentiaalin havainnollistaminen 

Seuraavissa kappaleissa kuvataan toimialakohtaisesti sitä, mitä kyselytutkimukseen 

osallistuneet yritykset vastasivat lomakkeen viimeiseen kysymykseen. Kysymyksessä 

kysyttiin sitä, mihin yrityksiin, tuotteisiin tai palveluihin yritykset voisivat liittää omat 

tuotteensa liiketoiminnan lisäämiseksi. Vastausten havainnollistamiseksi on valittu 

kolme suoraa lainausta kultakin viideltä toimialalta. 

 

Yleisesti ottaen vastauksissa oli nähtävissä samankaltaisuutta erityisesti saman toi-

mialan sisällä toimivilla yrityksillä. Kysymykseen vastattiin tyypillisesti siten, että 

omat tuotteet voisi liittää saman alan suurempiin toimijoihin liiketoiminnan lisää-

miseksi. 

 

Rakentamisen, tekniikan sekä teollisuuden alojen yritykset koostuivat muun muassa 

konepajoista, rakennusliikkeistä sekä muiden tekniikan alojen yrityksistä. Vastauk-

sissa korostui yleisesti ottaen yhteistyö samojen alojen suurempien yritysten kanssa. 

 

Esimerkki 1. 

Metallituotteiden isompiin valmistajiin alihankkijaksi. Prosessiteolli-

suuden yrityksiin, jotka tarvitsevat esim. painelaitteita. Yhteistyöhön 

esim. metallialan asennusyrityksiin. 
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Esimerkki 2. 

Teollisuusautomaatio, kasvihuoneiden sähkö/automaatioasennukset, 

omakotitalojen sähköasennukset, teollisuushallien ja varastojen sähkö-

asennukset, aurinkosähkövoimalat. 

 

 

Esimerkki 3. 

 Talon-/liiketilan rakentaminen, alueiden talvikunnossapito 

 

It, talous sekä suunnittelu -kategoriaan kuuluu esimerkiksi mainostoimistoja, tilitoi-

mistoja sekä tietotekniikka- ja ohjelmistoalan yrityksiä. Yritykset kuvasivat vastauk-

sissaan monipuolisesti verkostoitumisen mahdollisuuksia. 

 

Esimerkki 4. 

Mainosmateriaaleihin (valokuvaus, suunnittelu, valmiin aineiston 

taitto), henkilöstökuvauksiin, tapahtumakuvauksiin, pienyrityksiin. 

 

Esimerkki 5. 

 Tapahtuma-alan yritysten palveluihin 

 

Esimerkki 6. 

Sulautetut järjestelmät (laitteet tai laitteistot, joissa toiminnallisuutta 

ohjataan tai täydennetään ohjelmistolla); muut asiakaskohtaiset ohjel-

mistot 

 

Elintarvikealan yrityksistä verkostossa on mukana muun muassa ravintoloita, kahvi-

loita sekä elintarvikkeiden valmistajia. Vastauksissa kuvattiin verkostoitumisen poten-

tiaalia tyypillisesti sellaisiin saman alan toimijoihin, joiden toimintaan elintarvikkeet 

voisi jollain tavalla liittää. 

 

Esimerkki 7. 

Kahvilat, kaupat, kuntosalit yms. periaatteessa mihin vaan, missä on kyl-

mäsäilytys/vitriinitilat 

 

Esimerkki 8. 

 Kokous- ja juhlapalvelu 

 

Esimerkki 9. 
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 Kaikki mikä liittyy päivittäistavarakauppaan ja sen palveluihin 

 

Terveys-, hyvinvointi- sekä matkailualojen yritykset kuvailivat vastauksissaan verkos-

toitumista sellaisiin yrityksiin, joihin asiakkuuksia ei vielä ole muodostunut. Alojen 

kirjo on vastauksissa laaja ja vaihtelee paljon vastaajasta toiseen. 

 

Esimerkki 10. 

 Ikäihmisten hyvinvointiin ja kotona pärjäämiseen liittyviin 

 

Esimerkki 11. 

Yritysten virkistyspäiviin liittyviksi toiminnoiksi liikunnan osalta. Esim. 

1-2h aktiviteetti ennen ruokailua ja saunontaa. Paikallisille suuremmille 

yrityksille kohdennettujen liikuntapalveluiden tarjoaminen lähellä ja en-

nen tai jälkeen työpäivän. 

 

Esimerkki 12. 

 Elintarvike, matkailu ja infraurakointi 

 

Erikoisliikkeet, -palvelut ja muut -kategoriaan kuuluvat muun muassa käsityöalan yri-

tyksiä sekä muotiin ja urheiluun liittyviä liikkeitä. Näiden yritysten vastauksissa ku-

vailtiin monipuolisesti sekä halukkuutta kasvuun että uusia ideoita liiketoiminnalle. 

 

Esimerkki 13. 

Kaikkiin käsityö-, muoti ja lahjatavaraliikkeisiin Suomessa mutta ehdot-

tomasti ajankohtaisinta olisi löytää jälleenmyyjiä ulkomailta samankal-

taisista liikkeistä. 

 

Esimerkki 14. 

Erilaisiin tuotepaketteihin esim. yrityslahjoiksi, kädentaitokoulutuksia 

tapahtumajärjestäjien kokonaisuuksiin. 

  

Esimerkki 15. 

 Esim. korjauspalvelu vaateliikkeen kanssa. 
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7 TULOSTEN YHTEENVETO & POHDINTA 

7.1 Tutkimuksen yhteenveto 

Opinnäytetyön tutkimuksen tuloksena muodostettu graafi rakentuu 66 kyselyyn vas-

tanneesta yrityksestä sekä niiden mainitsemista yhteistyökumppaneista. Tutkimuk-

selle asetettiin kaksi pääongelmaa tai -tehtävää: 

 

1. Minkä yritysten ja muiden organisaatioiden kanssa paimiolaiset yritykset ovat 

yhteistyössä? 

2. Minkä yritysten, tuotteiden tai palveluiden kanssa paimiolaiset yritykset koke-

vat verkostoitumisen potentiaalia? 

 

Tutkimuksen tuloksien avulla muodostettu verkostoja kuvaava graafi vastaa näistä ky-

symyksistä ensimmäiseen. Tietysti raportissa esitelty anonyymi versio ei sinänsä kerro 

lukijalle spesifejä yritysten tai niiden yhteistyökumppaneiden nimiä, mutta graafin tar-

kemmalla havainnollistamisella pyrittiin kuvaamaan esimerkinomaisesti verkostoa ja 

sen jäsenten muodostamia rakenteita. 

 

Tulosten käsittelyn toisessa osuudessa pyrittiin vastaamaan jälkimmäiseen tutkimus-

kysymykseen ja havainnollistamaan sitä, minkälaiset toimijat, tuotteet sekä palvelut 

yritykset kokevat verkostoitumisen kannalta potentiaalisiksi. Tätä kuvattiin käyttä-

mällä suoria lainauksia annetuista vastauksista toimialoittain. Aineistossa, josta suorat 

lainaukset poimittiin, oli merkillepantavaa vastausten samankaltaisuus erityisesti toi-

mialojen sisällä. Kaiken kaikkiaan tutkimukselle asetetut tavoitteet täyttyivät tutki-

muksessa käytetyn aineiston puitteissa. 

7.2 Pohdinta 

Opinnäytetyössä tehdyn tutkimuksen toteutukseen olisi voinut valita useita erilaisia 

lähestymistapoja, joista tässä opinnäytetyössä valittu on vain yksi. Esimerkiksi tutki-

muskohteiden rajaaminen johonkin tiettyyn toimialaan tai yhteistyösuhteiden laadun 

rajaaminen vain tietynlaiseen yhteistyöhön saattaisi syventää graafista saatavaa tietoa. 
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Toimialarajauksilla myös aineiston koko rajoittuisi opinnäytetyön kannalta sopivam-

maksi. Vaikka tämän opinnäytetyön tutkimuksessa käytetty lomake lähetettiinkin noin 

800 yritykselle, monen sadan vastauksen laajuisen aineiston käsittely ei olisi ollut 

opinnäytetyön laajuuden puitteissa realistista ainakaan ilman verkostotutkimukseen 

tarkoitettuja ohjelmistoja. Käytännössä tällöin aineistoa olisi jouduttu rajaamaan joil-

lakin kriteereillä. Kerätty aineisto oli kuitenkin laajuudeltaan sopiva sekä itse tutki-

musta varten että opinnäytetyön laajuutta ajatellen.   

 

Tässä opinnäytetyössä tehdyn tutkimuksen tarkoitus oli luoda verkostosta tietynlainen 

toimialat ylittävä kokonaiskuva mutta samalla valittu lähestymistapa aiheuttaa myös 

joitakin rajoituksia verkoston analyysin suhteen. Esimerkiksi tiettyjen verkostotutki-

muksessa käytettyjen tunnuslukujen käyttö ei ollut mielekäs tapa havainnollistaa yri-

tysten asemaa verkostossa, koska suuri osa verkoston jäsenistä ei itse osallistunut tut-

kimukseen vaan heidät ainoastaan mainittiin muiden osallistujien toimesta. 

 

Vaikka opinnäytetyössä muodostettu graafi ei sisälläkään täydellistä tietoa verkoston 

tilasta, se antaa kuitenkin hyvän staattisen kuvauksen tutkimukseen osallistuneiden 

yritysten verkostosta. Tutkimuksen luotettavuuden kannalta lukijan on syytä pitää 

mielessä se, että graafissa kaikki yhteistyösuhteet käsiteltiin ja kuvattiin yhteismitalli-

sina. Todellisuudessa vastaajien mainitsemat yhteistyökumppanit vaihtelevat paljon 

sekä laadultaan että merkitykseltään. Jotkut yritykset tulkitsevat esimerkiksi asiakas-

suhteet yhteistyöksi, kun taas toiset rajaavat yhteistyökumppanit vain niihin yrityksiin, 

joiden kanssa yhteistyö on syvällisempää. 

 

Tulosten analyysissä tehdyt roolitukset sekä havainnollistetut rakenteet ovat myös aina 

jossain määrin teoreettisia eikä pelkästään niiden perusteella voi tehdä pitkälle mene-

viä johtopäätöksiä esimerkiksi yritysten verkosto-osaamisesta. Erilaisten rakenteiden 

havainnollistaminen kuitenkin helpottaa verkoston hahmottamista ja antaa pohjan sy-

vemmälle analyysille. Opinnäytetyön tärkein tulos on itse verkostoja kuvaava graafi 

ja erilaisten roolitusten tekeminen on ainoastaan tapa esitellä työn tulosta sekä sitä, 

minkälaisia asioita verkostotutkimuksessa tyypillisesti pyritään analysoimaan. Jotta 

voitaisiin määritellä esimerkiksi sitä, onko jokin yritys täysin portinvartijan roolissa, 

aineistossa pitäisi olla mukana käytännössä kaikki Paimion yritykset sekä todennäköi-

sesti myös osin Paimion ulkopuolisia yrityksiä. Tutkimuksen tuloksia tulkittaessa 
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täytyykin painottaa sitä, että verkosto on ainoastaan kyselyyn vastanneiden yritysten 

yhteistyösuhteita kuvaava. 

 

Kaiken kaikkiaan tämä opinnäytetyö antaa varmasti jonkinlaisen työkalun verkoston 

tarkastelulle sekä tulevaisuudessa mielekkäille opinnäytetöille. Mikäli vastaavanlai-

nen tutkimus toteutettaisiin uudestaan esimerkiksi kahden vuoden päästä, ensimmäi-

sen tutkimuksen tulokset saisivat jonkinlaisen vertailukohdan ja verkoston muutoksia 

voitaisiin analysoida enemmän.  
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