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Taman opinnaytetyon aiheena oli kasitelld yrityksen ja sen yhteistydkumppanien valisia
yhteistybkumppanuussuhteita. Tarkasteltavana yrityksend oli Kultaranta Resort Oy. Tyon
tavoitteena oli luoda teorian pohjalta kasitykset eri yhteistyokumppanuusmuodoista ja niiden
kaytannoista, seka loytaa kehityskohtia Resortin toimintaan. Teorian mukaan toimivaan
yhteistybkumppanuuteen pyrittiin  vertaamaan Kultaranta Resortin yhteistydkumppanuuksia.
Tiedot yhteistytn toimivuudesta, saatiin tutkimukseen kyselylla, joka lahetettiin 25:lle Kultaranta
Resortin nykyiselle tai potentiaaliselle yhteistyokumppanille.

Teoriassa kasiteltiin yhteistydbmuotoja ja mitd ne tarvitsevat toimiakseen. Siina esiteltiin kolme
paapiirrettd joita toimiva yhteistybkumppanuus tarvitsee. Kasiteltavat piirteet olivat luottamus,
tietopddoman jako ja lisdarvon tuottaminen. Naiden lisaksi kaytin lapi kolme
paayhteistydmuotoa, jotka ovat operatiivinen, taktinen ja strateginen yhteistyd. Teorian lopussa
keskityttiin  yhteistybkumppanuuksien luomiseen ja niiden yllapitdmiseen. Tutkimuskeinona
tydssa toimi kysely, joka lahetettiin yhteistyokumppaneille. Kyselyn vastaukset koottiin yhteen ja
niista pyrittiin [oytamaan yleistettavia kehityskohtia.

Opinnaytetyd onnistui tavoitteissaan loytda kehityskohtia Resortin toimintaan. Kehitettavaa
I6ytyi Resortin yhteistybkumppanien vélisessa kommunikoinnissa, palvelujen tarjonnassa seka
tapahtumien jarjestamisessa. Resortilta toivottiin myds ymparivuotista toimintaa johon tutkijan
ratkaisu pohdinta-osiossa. Tyd onnistui antamaan lukijalle tiedon yhteistydkumppanuuksien
toiminnoista ja kaytannoistd. Tutkimuksessa péaastiin tarkastelemaan Kultaranta Resortin
yhteistybkumppanuuksia, jotka taydensivat ja selkeyttivat teoriaosuutta. Tyd antaa
kokonaisuudessaan yleiskuvan yhteistyokumppanuuksien hoidosta, jota voi verrata kaikkeen
yritysten véliseen yhteistydtoimintaan.
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PARTNERSHIP AS A RESOURCE

The subject of this thesis was to explore the company and its partnerships between other
companies. The company explored was Kultaranta Resort Ltd. The main goal of this project
was to create, based on the theory, a view of a well working partnership and to find some
sections to develop for Resorts operations. The project tried to compare this well working
partnership to the operations of Kultaranta Resort’s partnerships. The data to this project was
from the inquiry of how partnerships are working, which was sent to 25 Kultaranta Resorts
partners or potential new cooperation partners.

In the theory section, the figures of partnership were examined and what is needed of them to
stay working. In the project the three main things which well-functioned partnership needs were
introduced. The discussed principles were trust, assets of knowledge and added value. After
these three main partnership figures which are operative, tactical and strategy cooperation were
introduced. In the end of the theory, the main focus was on why the partnerships are created
and how you can maintain them. The research tool to this project was inquiry which was sent to
cooperation partners. The answers to the inquiry were round up together and they were
explored to find some generalization development sections

The project succeeded in finding development sections from Resorts operations. The things to
develop were communication between partners, service and organizing events. There was also
a need for organizing more services on winter which is concluded from the researcher at the
reflection section. The project succeeded on giving the information about the activities and
customs to reader. In the results of the project you got to examine Resort’s partnerships which
completed and clarified the theory. In its entirety the project gave overview of cooperation
between partners which you can compare to every other cooperation between companies.
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Partnership, operative cooperation, strategy cooperation, tactical cooperation, partnership
figures, Kultaranta Resort Ltd.



SISALTO

1 JOHDANTO

2 YHTEISTYOKUMPPANUUS VOIMAVARANA
2.1 Kumppanuuden perusteet
2.1.1 Kumppanuuden peruselementit
2.1.2 Luottamus kumppanuuden perustana
2.1.3 Tietopd&doma
2.1.4 Lisdarvon tuottaminen
2.2 Erilaiset kumppanuudet
2.2.1 Operatiivinen kumppanuus
2.2.2 Taktinen kumppanuus

2.2.3 Strateginen kumppanuus

3 VERKOSTOITUMISEN TARVE JA YLLAPITO
3.1 Verkostoitumisen tarve
3.2 Kumppanuuden yllapito

4 TUTKIMUS

4.1 Tutkimusmenetelmét

4.2 Tutkimuksen validiteetti ja reliabiliteetti
4.3 Kyselylomake

4.4 Kyselyn vastausten purkua

5 TULOKSET
5.1 Tutkimuksen tavoite

5.2 Tuloksien purkua

6 POHDINTA

6.1 Tyon teko ja valmistuminen

LAHTEET

© © 0

11
14
16
16
18
20

22
22
24

26
26
27
28
29

34
34
34

38
40

42



LITTEET

Liite 1. Kyselylomake yhteisty6kumppaneille

KUVAT

Kuva 1 Yhteistydn toimivuus (Vesalainen, J. 2002.)......ccciiieiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeevviiieee e 25
TAULUKOT

Taulukko 1 YhteiStyOmUOOL...........cooviiiiiiiiiiiii e 30
TaUIUKKO 2 TYYIYVAISYYS ..o 31
Taulukko 3 Yhteistydmallien tietAminen ............coiii i 32



1 JOHDANTO

Tama opinnaytetyd on tehty yhteistydssd Naantalissa sijaitsevan Kultaranta
Resortin kanssa. Tyon tarkoituksena on tutkia Resortin yhteisty6ta sen yhteis-
tyokumppanien valilla. Tutkimuksessa tarkastellaan kumppanuuden nykyista
toimivuutta ja kuinka sita voitaisiin kehittaa tulevaisuudessa. Yhteistydsuhteiden
tarkastelussa ja tutkimisessa kaytetaan kirjallisuudesta ja kyselysta saamia tie-
toja. Tyon tavoitteena on saada enemman tietoa yhteistyokumppanuuksien hoi-
tamisesta ja toiminnasta, seka kehityskohtia Resortin nykyisiin yhteistyokump-

panuuksiin.

Yhteistybkumppanuudet ovat yrityksille todella tarkeita ja jokapaivaisia. Yrityk-
set rakentavat itselleen yhteistyOsuhteita eri yritysten kanssa kasvattaakseen
omaa liiketoimintaansa tai turvatakseen sita. Jatkuvasti muuttuvilla markkinoilla
kilpailtaessa on valilla turvauduttava yhteistydkumppaniin ja tehtava yhteistyota
selvitdkseen tilanteesta. Yritysten verkostoituminen ja yhteisty6toiminta mahdol-
listavat niiden paremman keskittymisen ydinliiketoimintaansa. Naista yritysten
muodostamista yhteistydverkoista muodostuu suuria ryhmid, jotka toimivat kes-

kenaan, kuten yksi iso yritys.

Tybn teoriaosuudessa kasitelladn eri yhteistydbmuotoja ja mitd niiden yllapito
vaatii. Yhteistydmuodot jaetaan kolmeen kategoriaan niiden toiminnan ja kayton
perusteella. Muodot ovat operatiivinen, strateginen ja taktinen yhteistyokump-
panuus. Teoriaosuudessa kaydaan lapi myos yhteistyon toimivuuden kannalta
kolme tarkeinta piirretta, jotka toimiva yhteistybkumppanuus vaatii. Piirteet ovat
luottamus, lisdarvon tuottaminen ja tietopddoman jakaminen. Yhteistyokump-
panuuksista kdydaan lapi myds niiden tarve, eli syy kumppanuuden luomiselle.

Yhteistydsuhteen yllapitoon liittyvat seikat kdydaan viela viimeisena kohtana |a-
pi.

Opinnaytetyon tutkimus toteutetaan kyselynd, jossa yhteistyokumppanit paase-
vat esittdmaan mielipiteitdan Kultaranta Resortin toiminnasta. Kyselysta saatu

tieto pyritdan analysoimaan kehityskohtien ldytamiseksi. Yleistettavien kehitys-

kohtien I6ytyesséa Kultaranta Resortin toiminnassa, voidaan pitéaa tyota onnistu-
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neena. Kyselyn tavoitteena ei ole hakea positiivista palautetta yhteistyokump-
paneilta, vaan pyritaan enemman kehittdvaan palautteeseen. Kritisointi, joka
osoittaa palvelujen ja toimintojen heikkoja kohtia, antaa suurimman hyddyn tut-
kimuksesta. Nailla I6ydetyilla kehityskohdilla pyritd&n teorian avulla 16ytamaan

tutkimuksessa haettuja kehityskohteita.

Kultaranta Resort Oy on vuonna 2007 kesalla avattu ymparivuotisesti toimiva
golfkeskus Naantalin Luonnonmaalla. Resortin toimintaan kuuluu sen yhteydes-
sa toimiva Kultaranta Golf. Kultaranta Golf on Suomen ensimmainen taysimit-
tainen golfkenttd, joka toimii pay & play -periaatteella. Kentté on 18- reikainen ja
par tulos on 72. Kentan lisaksi Resort tarjoaa majoitus-, kokous-, ravintola-, ja
muita hyvinvointipalveluja. Vuonna 2013 - 2014 Resorttiin valmistuu Marina, jo-
ka on taydenpalvelun vierasvenesatama. Resortin perustamisesta lahtien sen
toiminta on kasvanut vuosi vuodelta enemman. Toiminnan keskeisend osana
ovat Resortin yhteistyokumppanit. Yhteistydkumppanit saavat kayttoonsa Re-
sortin palveluita ja mainontaansa nakyvyytta. Taman yhteistyotoiminnan kehit-

tdminen on tutkimuksen p&atavoite.
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2 YHTEISTYOKUMPPANUUS VOIMAVARANA

2.1 Kumppanuuden perusteet

Yhteistydkumppanuutta maariteltdessa ei voida luoda yhta oikeaa maaritelmaa,
vaan voidaan maaritella millaisia kumppanuuksia on ja miten niita tulisi hoitaa.
Jokainen kumppanuus toimii kuitenkin erilailla ja niiden yksittdinen maarittele-
minen olisi mahdotonta. Nama yksil6idyt kumppanuussuhteet koostuvat méaari-
tellyista osista ja tarpeista, jotka luovat kyseisen kumppanuuden. On vaikea ku-
vailla eri yhteistydsuhteita, koska ne voivat syntya aivan erilaisten toimijoiden
valille, ja niiden toiminta voi olla erilaista tapauskohtaisesti. Yhteistyokump-
panuus on vastikkeellista yhteisty6ta toimijoiden valilla. Siina eri osapuolet, ku-
ten yritykset, henkil6t tai ryhmat tekevat yhteistyota keskendan. Yleisesti yhteis-

tyokumppanuus muodostuu kahden toimijan valille. (Alaja & Forssell. 2004.)

Taman paivan globaalissa taloudessa eletaan keskella suurta kehitysta, jonka
mukana syntyy suuri kilpailu. Yritykset yrittavat parhaansa mukaan pysya muut-
tuvan maailman mukana niin tiedollisesti kuin taidollisesti. Nopea kehittyminen
ja muuntautuminen ovatkin yrityksen menestymiselle elintarkeaa. Kaikki yrityk-
set eivat kuitenkaan pysty pysymaan vauhdissa mukana, vaan tarvitsevat apua
tai tukea muilta yrityksiltd. Nain syntyy yhteistyo- ja kumppanuussuhteita yritys-
ten valille. (Hakanen ym. 2007, 23.) Yritysten monet kumppanuus-suhteet ovat
luoneet moniverkostoymparist6ja, joissa yritykset voivat olla valilla yhteistyo-
kumppaneita ja toisinaan kilpailijoita. Osan kanssa yhteistyd on satunnaisem-
paa ja osan kanssa toimitaan hyvinkin laheisessé yhteistyossa. (Valkokari ym.
2007, 4.)

Verkostoitumisen ja kumppanuussuhteiden luonti on lisaantynyt, koska yritykset
pyrkivat yha enemman keskittymaan ydinosaamiseensa. Yritysten strateginen

pyrkimys on keskittya siihen toimintaan, jonka se parhaiten taitaa ja hankkia
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muut tarvittavat toiminnot muilta toimittajilta, eli yritykset niin sanotusti ulkoista-
vat toimiaan (Kaskela, L. 2005.)

Verkostoitumisella pyritdan vastaamaan asiakkaan tarpeisiin yksittaista yritysta
paremmin. Pyritddn olemaan tehokkaampia nopeudessa, joustavuudessa, laa-
dussa ja kustannustehokkuudessa. Verkostot voivat luoda myds uusia asiakas
yhteyksia ja tiivistdd yhteistyotad luodakseen uutta liiketoimintaa. Verkostomai-
nen yhteistyd kannustaa osallisia innovatiivisuuteen ja uuden kehittamiseen.
Kehitys tapahtuu talléin monella saralla ja eri yritysten osaaminen yhdistyy yh-
deksi. (Valkokari ym. 2007, 4.)

2.1.1 Kumppanuuden peruselementit

Kumppanuuden luomisessa on otettava paljon huomioon. Tarkeimpina kolmena
peruselementtind pidetdén luottamusta, tietopdaoman jakoa ja lisdarvon tuot-
tamista. Nailla kaikilla ominaisuuksilla on suora vaikutus toisiinsa, jolloin yhden
huonoksi jattaminen heikentdaa kahta muuta. Kumppanuudella tarkoitetaan yri-
tysten valistd yhteyttda, jonka avulla ne jakavat tietopddomansa keskenaan. Se
antaa osapuolille myds lisdarvoa onnistua mahdollisuuksien ja riskien kentassa.
Kumppanuudessa osapuolten aikaansaama luottamus ratkaisee yhteistyolla
saavutetun tuloksen tason ja laadun. Kyky onnistua kumppanuudessa onkin
kaikkien kolmen edella mainitun hyva hoitaminen. Se vaatii yritykseltd suurta
panostusta, mutta sen hoitaminen tuottaa tulosta tulevaisuudessa. (Stahle &
Laento. 2000, 54-56.)

2.1.2 Luottamus kumppanuuden perustana

Kaiken perusta kumppanuudessa on luottamus. Luottamus rajaa ja mahdollis-
taa kaiken, mita yhteistydlla voidaan saavuttaa. Luottamus vaikuttaa tietojen
vaihtoon, osaamisen integrointiin ja sita kautta myoés arvon lisddmisen mahdolli-
suuksiin. Mita enemman yritysten vdlille vaaditaan luottamusta ja tiedonvaihtoa,

sitd suuremmaksi kasvavat kumppanuuden tuoton mahdollisuudet, kuten myds
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riskit. (Stadhle & Laento. 2000, 26-27.) Luottamus kasvaa yhteistydn maaran
mukaan. Yrityksien sitoutuminen yhteistybhon kasvattaa automaattisesti niiden
vastuuta ja kiinnostusta siihen. Tama itsessaan kasvattaa luottamusta. Luotta-
muksen lisaantyessa yritysten vélille syntyy yhteinen tapa ymmartaa ja kasitella
asioita. Tama synnyttaa yhteistyokumppanien valille oman kielen, joka edistaa

niiden kommunikointia. (Numminen & Stenvall. 2006, 38-39.)

Luottamuksen rakentuminen alkaa ensin ennakko-odotuksista, kuulopuheista,
imagosta ja maineesta. Mitaan yritysta ei tulisi kuitenkaan arvioida taysin naiden
perusteella, vaan oman kokemuksen kautta. Kumppanien tulisi olla kiinnostu-
neita toistensa toiminnasta ja halukkaita kuulemaan enemman. Alun kiinnostuk-
sesta johtuva vetovoima yritysten valillA muodostaa odotukset toista kohtaan.
Odotusten tayttyessa syntyy ensimmainen luottamus yritysten valille. Yrityksen
vetovoimalla kuvataan sen tulevaisuuden mahdollisuuksia ja kiinnostusta inves-
toida yhteistyokumppanuuteen. (Stahle & Laento. 2000, 54-57.)

Luottamuksen kasvaminen alkaa henkilékohtaisista tapaamisista, joissa luo-
daan kasitys toisesta osapuolesta ja yrityksesta. Luottamus tulisikin luoda yri-
tysten sisalla joka osa-alueella, jotta se vaikuttaisi koko yritykseen. Heti ensi ta-
paamisesta osapuolet vaihtavat informaatiota keskendan. Luottamus syntyy ai-
na henkilokohtaisella tasolla vaihdannasta, jossa osapuolet vaihtavat keske-
naan tietoa, ajatuksia ja tunteita. Tama on hyva muistaa silla luottamus ei pe-
rustu pelkkaan faktatietoon vaan se vaatii avoimuutta. (Stahle & Laento. 2000,
58-60.)

Jokainen yhteistoimintaan sitoutuva yritys ottaa tietoisen riskin yhteistyon toimi-
vuudesta. Toiminnan rakentumiseen on paneuduttava huolellisesti, koska yksi-
kin tietamaton taho voi olla yhteistyélle kohtalokas. Tall6in jokaisen tulisi sisais-
tda toiminnan tavoitteet ja periaatteet eli saéanndt. Taman onnistuminen vaatii
luottamusta, joka on koko yhteistyon toimivuuden peruselementti. (Niemela.
2002, 77-78.)

Luottamuksen syntyminen ja toimiminen on kiinni ihmisten valisista tuntemuk-
sista. Kun ihminen tuntee luottavansa toiseen, ei hanella valttamatta ole mitaén
nayttéd henkilon luotettavuudesta, silla tuntemus toista kohtaan on luottava. Ta-
td tuntemusta voivat vahvistaa tietyt piirteet ihmisen ulkondéssa, kuten pukeu-
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tuminen, siisteys ja ulkonaké. Jotkut ammattikunnat mielletdén luotettavammiksi
kuin toiset. Monet asiat vaikuttavat mielipiteeseen ihmisestd, ilman kunnollista
tuntemusta. Luottamus vahvistuu tekojen kautta, mutta sen lahtokohdat voivat
henkilosta riippumatta olla eri tasolla. Luottamus-suhteen luomisessa onkin pa-

nostettava ensitapaamiseen ja ensivaikutelman tekoon. (Téyryla. 2003.)

2.1.3 Tietopaaoma

Yritysten tietopddomana on totuttu pitamaéan vain aineettomia omistuksia, kuten
patentit, tavaramerkit ja muut aineettomat oikeudet. Todellisuudessa tieto, joka
tuottaa yritykselle lisdarvoa on suurimmaksi osaksi aivan muualla. (Stahle &
Laento. 2000, 28-29.) Yritysten tietopddomaa kuvataan aineettomaksi ja dy-
naamiseksi kasitteeksi. Se luetaan aineettomaksi kasitteeksi, koska yritysten
valiset suhteet, yhteydet ja linkit ovat nakymattdmia ja ne ovat vaikeasti tavoitet-
tavaa paaomaa. Dynaamisen kasitteesta tekee se, ettd tietopadoma on jatku-
vasti uuden tiedon ja innovaatioiden kehittymista. Tata ei tapahdu tiedon jatku-
vaa liiketta eli tietovirtaa. Kun tieto virtaa ja sita vaihdetaan mahdollisimman pal-
jon, lisaavat ne yrityksen uudistumispotentiaalia. Talloin yritys pystyy kilpaile-
maan jatkuvasti muuttuvilla markkinoilla seka tiedossa, etta taidossa. (Stahle &
Gronroos. 1999.)

Tieto eli tietopddoma on kasvanut nykymaailman yrityksille elinehdoksi. On las-
kettu, ettd tiedon maaraa maailmassa kaksinkertaistuu vuodessa. TAma asettaa
yritykset harkitsemaan tosissaan panostamista enemmaéan tiedon hallintaan ja
tallettamiseen. Tiedon ja osaamisen rajahdysmainen kasvu johtuu niiden vali-
sesta kilpajuoksusta. Kasvavien markkinoiden ja yritysten maara on pakottanut
yritykset kilpailemaan tiedossa ja osaamisessa. Tama pakottaa yritykset jatku-
vaan muutokseen ja omaksumiseen uuden tiedon ja taidon pohjalta. (Niemela.
2002, 86.)

Tiedon maaran ja merkityksen kasvaessa yrityksille on siita tullut tarkea osa
bisneksen pydrittamista ja arvon luontia. Padomamuotona tieto on hyvin hanka-
la. Sen hallinnointi ja kayttd eroaa paljon muista totutuista paddomamuodoista.

Siihen liittyvéat tuotantoprosessit ovat radikaalisti epamaaraisempia ja epavar-
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mempia, kuin muut padomamuodot. Tiedon kayttda ei voi ennakoida, koska sii-
hen liittyy aina uuden oivaltamista ja muuttuvia suunnitelmia. Tiedon epamaa-
raisyys tekee siita ja sen kayton lopputuloksesta vaikeita ennakoida. Tietopaa-
oman kehittdmis- ja hallinnointikustannukset ovat aarimmaisen kalliita. Tiedon
kehittamisen jalkeen se on, kuitenkin helppo kopioida. Tama asettaa yritykset
vaikean paatoksen eteen kehittdmisen hyddysta ja tarpeesta. Patentoiminen-
kaan ei tuo apua kaikkiin tiedon sailyttamisongelmiin. (Stahle. 2009.)

Tietopddoman ilmenee yrityksissé usein enemman ominaisuutena, kuin omai-
suutena. Kun tietopddoma ilmenee ominaisuutena se tarkoittaa yrityksen toi-
mintatapaa, jonka tuloksena innovatiivisuus ja tehokkuus saadaan kasvamaan.
Tallainen yrityksen sisainen henkildiden tai osastojen valinen tietotaito on vai-
kea jakaa koko yrityksen kesken. Téallainen organisaation sisalla syntynyt tieto-
taito on vaikeaa dokumentoida ja jakaa siten koko yrityksen saatavaksi. Sen
opettaminen voi olla myds kovin vaikeaa, aikaa vievaa tai jopa mahdotonta. Tie-
topaaoman kaytdossa suurin ongelma onkin, kuinka se saadaan jaettua ja levi-
tettya koko yrityksen kayttoon. Uuden tietopddoman jakaminen antaa koko yri-
tykselle uuden ominaisuuden, jolloin viestinta ja toiminta eri sektoreiden valilla
on mutkattomampaa. Tietopaaoman hyddyntaminen voi olla my6s suuri ongel-
ma. Yleisesti yrityksissa ei tiedetd mita kykyja ja osaamisia tyontekijoilla on. On
yrityksen kannalta epdkannattavaa jattaa tuollainen tiedon ja taidon maaréa kayt-
tamatta. Yrityksen onnistuminen tietopaaoman kaytéssa vaatii sen soveltamista
tehokkaasti uusien liiketoimintamahdollisuuksien parantamiseksi. Tietopddoman
kasvattaminen tapahtuu yrityksen sisalla, mutta myos asiakkaiden ja kumppani-
en valilla. Verkostoitumalla ja jakamalla tietopddomaansa yritykset saavat te-
hokkaammin keskittya oman tietonsa kehittamiseen. Yritysten valinen tietop&a-

oman jako onkin kasvava kilpailukeino. (Stahle. 2009.)

Tietopaaoma on uusi ja hankala kasite. Sen tunnistaminenkin voi olla hankalaa
ja sen kaytto vield hankalampaa. Kasitteestd saadaan parempi ymmarrys, kun
se puretaan kolmeen osa-alueeseen: organisaation osaaminen, uudistumiskyky
ja aineeton varallisuus. naiden valinen tarkeysjarjestys yrityksissa riippuu yrityk-
sen tilanteesta, toimialasta ja strategiasta. Organisaation osaamisella tarkoite-
taan koko yrityksen henkiloston tietopddomaa ja osaamista. Yrityksen tulos teh-

daan tyontekijoiden osaamisella ja tiedoilla. Naiden yllapitamiseen ja tiedosta-
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miseen kaytetty vaiva maksaa itsensa takaisin. Suurin osa yrityksen tietopaa-
omasta kavelee aamulla t6ihin ja illalla ulos. Tyontekijoiden tietopagoma on ar-
vokasta pddomaa ja sita tulee vaalia. Joissain yrityksissa on otettu kaytantoon
uusien tyontekijoiden kohdalla tapa, jossa uuden tyontekijan osaaminen ja tie-
dot arvioidaan ja niista tehdaan arvio tietokantaan. Tasta voidaan nopeasti tar-
kistaa tyontekijan osaaminen ja vaadittavien koulutusten tarve. Kuitenkin kaiken
tiedon ja taidon kirjaaminen on mahdotonta. Tyontekijoiden haalima tietopaa-
oma onkin yrityksille elintarke&aa. Kun tyontekija lahtee yrityksesta, lahtee hanen
mukanaan myds tietoa ja taitoa. Tata voidaan kuvata ikaan kuin lainana, kun
yritys palkkaa tyontekijan saa se hanen tietopadomansa kayttoon. Kun henkild
lahtee, ottaa han mukaansa tietotaitonsa. Talloin tietopddoma ei ole yrityksen
omistamaa, vaan sen yllapitaminen vaatii tyontekijdiden omistautumista yrityk-
selle. Yrityksille voi muodostua oma tapa hoitaa asioita, kuten prosessien lapi
vienti. Tama toimintatapa siirtyy tyontekijalta toiselle ja kaikkiin yrityksen toimi-
pisteisiin. (Stahle & Laento. 2000, 40. )

Organisaation uudistumiskyky on koetuksella jatkuvasti uudistuvassa toimin-
taymparistossa. Tama edellyttdd organisaatioilta jatkuvaa systemaattista oppi-
mista. Se osaamine jolla kilpaillaan tdnéan, ei valttamatta toimi huomenna. Yri-
tyksen kasvu ja tulos perustuvat yrityksen kykyyn muuntautua muuttuvien
markkinoiden, toimintaymparistdjen ja trendien mukaan. Kun tietoa tai taitoa
kaytetadn tanaan, on ne mahdollista kopioida jo huomiseksi. Patenttisuojat aut-
tavat joissain asioissa, mutta nekaan eivat pysty kitkemaan kaikkea kopioimista
pois. (Stahle & Laento. 2000, 40-45.) Esimerkkina naista syksyn 2012 Samsun-
gin ja Applen patenttikiista, jossa Samsungin syytettiin kopioineen Applen kos-
ketusnayttd teknologiaa. Alypuhelinten markkinat ovat olleet hyvin esilla medi-
assa niiden valtavasta kilpailusta. Alypuhelinten markkinat muuttuvat jatkuvasti
ja matkapuhelinyritykset lanseeraavat yha nopeammin uusia malleja, joissa on
aina jokin uusi toiminto. Tassé kilpajuoksussa pysyminen vaatii valilla keinoja,
joissa yritykset pyrkivat kopioimaan kilpailijan hyviksi kokemiaan ominaisuuksia.
Taman kiistan voitti Apple. (Anttila. 2012.)

Valtaosa yrityksen tietopddomasta on sitoutunut ihmisten osaamisen ja tietdmi-
seen, joka on melko epamaaraisesti kasiteltdvaa. Tietopddoman osa, jonka
pystyy tarkasti dokumentoimaan ja taten sailyttamaan on aineeton varallisuus.
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(Stahle & Laento. 2000.) Aineeton varallisuus on se osa tietopadaomaa, jonka
yritys pystyy sitomaan itselleen, eikd se poistu tyontekijoiden mukana. Aineet-
tomana varallisuutena kuuluvat kaikki aineettomat oikeudet: patentit, tavara-
merkit, brandit, sopimukset, tietokoneohjelmat, tietokannat, toimintatavat ja me-

netelmat (Borenius.2013.)

Aineettomaksi varallisuudeksi voidaan laskea nykyaan myos asiakassuhteet ja
kontaktit. Yritysten asiakas- ja partneriverkostot ovat hyvin suuressa roolissa
yrityksen menestyksen kannalta. Tieto naista suhteista on mahdollista nyky&aan
tallettaa tietokoneohjelmaan, josta pystytddn lukemaan erilaisia tunnuslukuja
asiakkaista. (Stahle & Laento. 2000.) Tall6in asiakassuhteiden hoito ei ala tay-
sin alusta uuden tyontekijan aloittaessa, vaan suhteen tila ja muut tiedot ovat
saatavilla parilla hiiren napaytyksella. Nailla ohjelmilla pystytaan seuraamaan
asiakkaan ostokayttaytymistd ja asiakassuhteen kannattavuutta. Ohjelmalla
pystytdan jakamaan asiakkaat eri muuttujien avulla, jolloin asiakkaiden vertailu

ja arviointi muuttuvat helpommaksi.

Brandi on melko uusi tulokas yritysten taloudellisissa mittareissa. Lahi vuosina
branditietoisuus on kasvanut yritysmaailman sisalla ja ilmaiseekin siina tapahtu-
vaa radikaalia muutosta. Brandi on ennen laskettu mielikuvaksi ja epamaéarai-
seksi arvioitavaksi. Nykyaan brandin konkreettinen arvo voidaan laskea mukaan
yrityksen paaomaksi. Tama osoittaa tietopddoman epamaaraisesti ja vaikeasti
hahmotettavien maareiden selkenevan asteittain lahivuosina. Talloin tietopaa-
oman tunnistaminen ja hallinnointi tulevat yritysjohdolle itsestaanselvyydeksi.
(Stahle & Laento. 2000.)

2.1.4 Lisaarvon tuottaminen

Lisdarvon tuottamisessa kumppanuuksien hyva hoito on valttamatonta, jotta ar-
voa pystyttaisiin lishdma&an kumppanuusverkostossa. Verkosto itsessaan tarjo-
aa vain mahdollisuuden, mutta hyvin hoidettuna se voi muodostua taloudelli-
seksi lisdarvoksi. Yritysmaailmassa verkostojen tarkein tavoite onkin lisdarvon
muodostaminen. Verkostojen hallinnoinnissa pyritddn saamaan kaikki osapuolet

ymmartdmaan miten lisdarvoa saadaan muodostumaan verkoston avulla. Kun
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lisdarvon tuottaminen on realisoitu, se liitetdan arvoketjuihin markkinoilla. Arvo-
ketjulla tarkoitetaan arvon asteittaista lisdéntymista, kun tuotantoketjujen eri
osia yhdistellaan. Yritysten valisen osaamisen yhdistdminen tuottaa arvoa, joka
ei olisi voinut syntya ilman yhdistymista. Arvoketjut ovat kytkettyja toisiinsa ja
vaikuttavat talléin kaikki yhdessa. Yhden ketjun hyva tulos lisda koko ketjun ar-
voa. Arvoketjut jatkuvat aina siitd mihin toinen paattyy, talléin myds huono me-
nestys alentaa koko ketjun pitavyytta ja taten laskee sen arvoa. Arvoketjuissa
yhteisena piirteena pidetaan kumppanien valista win-win-asetelmaa, jossa kaik-
ki osapuolet luovat arvonnousua toisille. Kumppanien toimiva yhteisty6® vaatii
ymmarrysta niiden parjaamiseen tietyilla markkinoilla parhaiten, vain yhteistyds-
sa toistensa kanssa. (Stahle & Laento. 2000, 40.)

Yrityksissa lisdarvon tuottaminen sijoittajille on tarkeinta. Yritysten varallisuuden
kasvattaminen on yrityksien paatavoite, silla omistajat ovat sijoittaneet siihen
omia varojaan, joille heidan on oikeus saada tuottoa. Tuoton syntymista valvoo
yritysten johto, jonka on tuoton syntyessa pidettéava huoli omistajien saavan so-
vittu osansa tuotosta. Mikali yritys pystyy synnyttdm&an tuoton, joka ylittaa
omistajien arviot syntyy nain taloudellista lisdarvoa. Lisdarvon tuottaminen
omistajille on yritysten resurssien paras mahdollinen kayttétapa, olipa kyseessa
voittoa tavoitteleva yritys tai julkinen yhteisé. Omistajien nakokulmasta tarkas-
teltuna tarke&a on yrityksen arvo ja miten se kehittyy, jotta sijoitus olisi miele-
k&s. Oletuksena pidetdan, ettd yritykset tuottavat vahintdan sen, mita omistajat
odottavat. Pitkajanteisessa lisdarvon nostamisessa on tunnettava nostavat teki-
jat, joiden mittaaminen ja johtaminen ovat tarkeda. Arvoa tuottavassa organi-
saatiossa sen johtajat ovat vastuussa jokaisesta paaomakulusta, jonka he ovat
paattaneet sitoa liiketoimintaan. Yrityksen strategian valinta ei saisi perustua
pelkastaan liikevaihdon kasvuun, padoman tuotantoprosenttiin tai osuuteen
markkinoilla, koska ne eivat valttamatta nosta yrityksen arvoa. Lisaarvoa tuotta-
viksi menetelmiksi on méaaritelty: tuloksen kasvattaminen kayttamalla lisda paa-
omaa, kayttdmalla vahemman paaomaa, pddoman sijoitus korkeatuottoisiin
kohteisiin ja halvemman pdaoman kayttd. Naiden suorittaminen ja toiminta ero-
aa yrityksissa ja niiden tavoitteissa usein, vaikka ne ovatkin lueteltu hyvin yksin-
kertaisesti. (Luoma. 2010.)
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2.2 Erilaiset kumppanuudet

Kumppanuuksia luodessa muodostuu kumppanuus suhde, joka rakentuu
kumppanien tarpeiden mukaan. Ulkoisten ominaisuuksien perusteella kump-
panuussuhteista voidaan jaotella erilaisia kumppanuustyyppeja. Ne voidaan ja-
kaa operatiiviseen, taktiseen ja strategiseen kumppanuuteen. Naméa kolme
tyyppia voidaan jakaa viela niiden toiminnan mukaan kahteen joukkoon. Néaista
ensimmainen on markkinaehtoinen kumppanuus, johon luetaan operatiivinen
kumppanuus. Toinen on sopimuksellinen, johon kuuluvat taktinen ja strateginen

kumppanuus. (Haveri & Anttiroiko. 2009.)

2.2.1 Operatiivinen kumppanuus

Kumppanuuden perustuessa enemman ja enemman vain osto- ja myyntitapah-
tumaan, luetaan kumppanuus operatiiviseksi kumppanuussuhteeksi. Tallgin yri-
tysten valinen toiminta on painottunut operatiiviseksi toiminnaksi, joka on hyvin
haurasta ja kommunikointi vahaista. Yleisesti yhteisty6 on talloin lyhyt aikaista
ja toiminta perustuu hankkija ja alihankkija toimintaan. (Antola & Palm. 2007,
14-15.). Toiminnan keskeinen tekija on vaihdettava tuote tai toiminta, joka on

selkeasti maaritelty sopimuksessa. (Lambert, ym. 1996, 3.)

Perusta operatiiviselle kumppanuudelle on yhteinen intressi ja sita kautta oman
tavoitteen savuttaminen. Yhteistyd lahtee kayntiin yhteisen intressin luomisesta,
joka on molemmille hyddyksi. Molempien tulee tavoitella taloudellista hyotya yh-
teistyotoiminnasta. Yhteistyon perustana voi olla toisen osapuolen palkkaavan
toisen hoitamaan yhden osa-alueensa toiminnan. Talldin osapuolet pystyvat pa-
remmin keskittymaan omaan ydinliiketoimintaansa. Yhteisty6 voi olla myds haa-
roittuvampaa ja kattaa paljon erilaisia osa-alueita. (Antola & Palm. 2007, 14—
15.)

Operatiivisessa kumppanuudessa ostaja-myyja suhteessa ostaja pyrkii kilpai-
luttamaan ostojaan, jolloin yhteistydsuhteet voivat kilpailun takia jaada lyhyiksi.
Taman takia molemmilla kumppaneilla on usein monia kumppanivaihtoehtoja,
joihin turvautua tiukan paikan tullen. Yhteistybhon sitoutumista yhden toimijan
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kanssa pidetaan taloudellisesti rikialttiina ja ei-kannattavana. Tasta johtuu ope-
ratiivisten kumppanuuksien tuomien sopimusten lyhyt mé&ardaikaisuus. Sopi-
mukset ovat yleensd myds helppoja purkaa, joka lisdd kumppanuuden hauraut-
ta. (Stahle & Laento, 81-82.)

Operatiivinen kumppanuus perustuu suurilta osin alihankintaan. Sen tavoitteena
on kustannusten laskeminen, toiminnan nopeuttaminen ja laadun lisdaminen.
Yhteistydssa luottamuksen ilmeneminen ja kehittyminen ovat hyvin tarkeita.
Operatiivisessa kumppanuudessa ne syntyvat sopimuksen ehtojen noudattami-
sella. (Antola & Palm, 2007.) Operatiivinen kumppanuus perustuu ennakointiin
ja etukéateistietoihin. Kumppanin palvelut ja tuotteet taytyy olla selkeita, testattu-
ja ja niita tulisi olla saatavissa tarpeen vaatiessa. Naihin syntyy luottamus omien
kokemusten tai muilta saadun informaation kautta. Vaikka operatiivinen kump-
panuus perustuu alihankintaan ja se luetaan lahes pelkastaan toiminnalliseksi,
on siind kuitenkin otettava huomioon luottamuksen syntyminen ja kehittyminen.
llIman luottamusta operatiivinen kumppanuus jaé vain toimintatasolle eika savu-
ta maksimaalista tehokkuuttaan. (Stahle & Laento, 2000.82.)

Operatiivisen kumppanuuden yhteisty6 lahtee aina omasta intressisté, jonka to-
teuttamiseksi tarvitaan toista osapuolta. Yhteistyotd muodostaessa on kuitenkin
sovittava yhteistyodpolitiikasta ja toiminnan peruskysymyksista: hinta, toimitusta-
pa, hankintatapa ja muut yhteistyéhon liittyvat ehdot. Yhteistydsta sovitaan vas-
tuullinen osapuoli, joka pitdd huolen toiminnan etenemisestd. Koko yhteisty6
prosessia hallitaan kuitenkin sopimuksilla. Niitd luodaan yhteistyon joka vai-
heessa ja ne maaraavat, miten toimia kaikissa tilanteissa. Sopimusten oikeaop-
pinen luominen on hyvin tarkeaa ja silla pystytdan valttamaan erimielisyyksia ja
siita aiheutuvia kuluja. (Stahle & Laento, 2000, 83.)

Operatiivisen kumppanuuden lisdarvo syntyy siitéa, miten hyvin yhteisty0 tuottaa
sdastoja ja vapauttaa resursseja oman liiketoiminnan fokusoimiseen. (Stahle &
Laento. 2000, 85.) Kun kilpailu kovenee ja I6ytyy korvaava vield enemman lisa-
arvoa tuottava kumppani, tulee eteen kumppanin vaihtaminen. Tasta esimerkki-
nd Taloussanomien artikkeli (2012), jossa Finnair kertoi ulkoistavansa huolto-
toimintojaan. Finnair aikoi vahentdd 280 henkilod ulkoistaakseen moottori- ja
laitehuoltopalvelunsa sveitsildisen SR-Technics yrityksen kanssa. Syynéa tahan

17
TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Miska Ahokas



oli, Finnairin huoltotoimintojen olevan kehityksesta jaljessa, ja jaavan kansain-
valisessa kilpailussa jalkeen muista. Sveitsilainen yhtio pystyi tarjoamaan kus-
tannustehokkaampaa palvelua, mika oli parempaa kuin Finnairin oman huolto-
toimintojen palvelu. Taman uudistuksen takia Finnair pystyy paremmin keskit-

tymaan ydintoimintaansa lentoyhtiéna (Taloussanomat, 2012.)

2.2.2 Taktinen kumppanuus

Taktinen kumppanuus on luonteeltaan avointa. Se eroaa operatiivisesta kump-
panuudesta siing, etta sen jatkuessa se kehittyy, eiké lopputulosta voida ennus-
taa yhteistyon alussa. Kumppanuuden tavoitteena on oppia toisiltaan uutta ja
yhdistda toimintaprosesseja. Kumppanien yhteistyon kehittyessa niiden valille
muodostuu yhteinen toimintakulttuuri ja sen avulla osapuolet pyrkivat vahenta-
maan toimintojensa paallekkaisyyksia. Toimintojen integroimisella molemmat
osapuolet saastavat kustannuksissa ja oppivat uutta. (Stahle & Laento. 2000,
86.) Luottamus taktisessa kumppanuudessa syntyy asteittain yhteistyon ede-
tessa. Avainasioita kumppanuudessa on keskindinen oppiminen ja avoimuus.
Kumppanuuden tuloksena molemmat osapuolet hyotyvat toisen osaamisesta ja
tdten ne saavuttavat asettamansa tavoitteet helpommin ja edullisemmin. Takti-
sessa kumppanuudessa tarvitaan enemman riskinottoa, kuin operatiivisessa
kumppanuudessa, koska osapuolet jakavat kaiken tietotaitonsa keskenaan.
(Antola & Palm. 2007, 4.)

Taktinen kumppanuus, toisin kuin operatiivinen, toimii luottamuksella. Sen pe-
rustana olevat sopimukset eivat maarittele tai ohjaa toimintaa niin tarkasti kuin
operatiivisessa kumppanuudessa. Kumppanien tuloksen teko riippuu siitd, mi-
ten paljon tietopadomaa paastaan jakamaan luottamuksellisesti. Jotta taktinen
kumppanuus toimisi parhaalla mahdollisella tavalla, tarvitaan paljon luottamusta
ja osaamisen integrointia. Lisdarvon tuotto on suoraan verrannollinen siihen,
kuinka tietopddomaa kyetaan jakamaan ja integroimaan. Taktisen kumppanuu-
den tavoitteet johdetaan aina yhteisista intresseista. Molempien strategioiden ja
muun toiminnan tulisi toimia hyvin, vaikka toiminta yhteisella kapealla yhteisty6-
alueella olisikin kilpailullista. Taktista kumppanuutta ei pilaa seikka, ettd osapuo-

let ovat kilpailijoita keskenaan. Osapuolet voivat silti sopia jonkin tietyn osa-
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alueen heidan toiminnastaan, jossa he harrastavat yhteistyota. (Stahle & Laen-
to. 2000, 86-87.) Molempien osapuolien tulee toimia yhteisymmarryksessa yh-
dessa laadittujen pelisaantdjen mukaan. Yritysten valiset yhteistyotoimet eivat
ole pelkastaan automatisoituja, vaan niista kaydaan keskusteluja ja pyritdédn

saamaan ne toimimaan molemmille osapuolille tuottaviksi. (Lambert. 1996. 12.)

Taktisessa kumppanuudessa yritykset jakavat keskendan visiot, intressit, stra-
tegiset tavoitteet ja keskinaiset roolit. Naiden jakamiseen sisaltyy niin paljon
luottamuksellista ainesta, etta niiden muodostuminen vaatii jo sopimuksen neu-
votteluvaiheessa suurta luottamusperustaa. Taman takia taktisen kumppanuu-
den kehyksen maarittely vie paljon enemman aikaa kuin operatiivisessa kump-
panuudessa. Luottamus osapuolten vdlille rakentuu vuorovaikutuksen maaras-
td, joka koostuu neuvotteluista, kokouksista ja muista yhteydenotoista. (Stahle
& Laento. 2000, 87.) Yritysten véliset yhteyden otot eivét ole vain johtajatasolla,
vaan ne voivat ulottua jokaiseen yrityksen osa-alueeseen. Talldin yritysten vali-
nen kommunikointi on monipuolista ja yhdistaa yrityksia. Tihea yhteistyd voi kui-
tenkin olla hyvin hankalaa hallita, koska sen toimintojen saately vaikeutuu.
(Lambert. 1996, 3.)

Tieto on taktisessa kumppanuudessa térkein elementti. Se esiintyy hyvinkin
epamaaraisessa muodossa ja onkin valilla vaikeaa jakaa ja kayttda hyodyksi.
Tuloksellinen kumppanuuden hallinta vaatii kykya kasitella ja hallita dokumen-
toitua sekd kokemuksellista tietoa. Onnistumien tasséa vaatii tiedon dokumen-
tointia, mutta myds vastavuoroista tiedon siirtoa ja jakoa yritysten valilla. Tieto-
padoman integrointi tapahtuu aina puheen avulla. Tuotteita ja palveluja voidaan
siséllyttaa yrityksen toimintaan ilman minkaanlaista henkilokohtaista kommuni-
kointia. Kun taas aineettoman varallisuuden, osaamisen ja innovointikyvyn ja-
kaminen osapuolten kesken tapahtuu ainoastaan puheen valityksella. Piilevan
tiedon maara yrityksissa on valtaosa kaikesta tiedosta. Taméan dokumentoimi-
nen on lahes mahdotonta ja sen siirtyminen eteenpain onnistuu ainoastaan ko-
kemuksen tai puheen avulla. Taktisen kumppanuuden tavoitteena tulisikin olla
paamaardinen oppiminen, eiké pelkka valitdon taloudellinen hyéty. Oppimiseen
tulisi asettaa tavoitteita, jolloin niiden saavuttaminen olisi helpompaa. (Lambert
1996,3-5.)
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2.2.3 Strateginen kumppanuus

Strategisessa kumppanuudessa kaksi tai useampi toimijataho yhdistavat toimin-
tansa ja voimavaransa yhteisen tarkedn tavoitteen saavuttamiseksi. Se edellyt-
taa yhteista tavoitetta ja padmaaraa. Kyseisella yhteistydomuodolla voidaan saa-
vuttaa parempi oppimistaso kuin taktisessa kumppanuudessa. Strateginen
kumppanuus on toiminnaltaan verkostomaista ja siina korostuvat viela enem-
man luottamuksen syntyminen ja kehittyminen. Prosessina se on hyvin hienova-
rainen ja se vaatii toimijoilta joustavaa organisaatiopohjaa. Strategisen kump-
panuuden motiivi on yleensa jakautunut hyvin moneen eri osaan, jolloin kump-
panuuden tarkoitus voi joskus jaada jopa liian yleiselle pohjalle. (Antola & Palm.
2007, 4.)

Strategisella kumppanuudella pyritddn yhdistamaan osapuolien tietopddomaa,
jonka avulla kumppanit savuttavat strategista etua itselleen. Kumppanit ovat toi-
sistaan todellisesti riippuvaisia, koska kaiken tietopddoman paljastaminen tai
sen strategisesti merkittavien osien yhteiseen kayttoon antaminen on hyvin ris-
kialtista. Kumppanuussuhteet muodostuvatkin hyvin intensiivisiksi ja monimuo-
toisiksi ja niiden yllapitaminen vaatii paljon luottamusta. Strategisessa kumppa-
nuudessa on kumppanuus lajeista suurin riski, mutta silla on myos suurin mah-
dollisuus tuottaa lisdarvoa. (Stahle & Laento. 2000, 93-94.)

Strategisessa kumppanuudessa osapuolien tasavahvat roolit ovat tarkea asia,
jotta yhteisty® olisi mahdollisimman avointa ja tuloksellista. Tasavahvat roolit
vievat pois toisen kontrolloinnin ja tekevat paatoksenteosta tasapuolista. Toisin
kuin operatiivisessa ja taktisessa kumppanuudessa, joissa hyodtysuhteet voivat
erota toisistaan paljonkin, jolloin paatoksenteko jaa toiselle osapuolelle. Strate-
gisen kumppanuuden syntyminen huippuosaajien valille synnyttaa tiiviin yhteis-
tyon, jonka tarkoituksena on tuoda yrityksille uusia toiminnan ulottuvuuksia.
(Stahle & Laento. 2000, 94.)

Strategisen kumppanuuden suurin hyoty oletetaan syntyvan tulevaisuudessa,
jolloin toiminta ennen sitd on valmistelevaa, mutta ei valttamatta niin voittoisaa.
Tyypillinen tulevaisuuden hyoty on yrityksen kasvupotentiaali. Kasvupotentiaalin

mahdollisuus pitkaaikaisessa yhteistydssa tarkoittaa yleisesti toiminnan lisdén-
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tymista yritysten valilla, kuten esimerkiksi toimittajasuhteessa lisaantyvat tilauk-
set. Strategisia tulevaisuuden tuottopotentiaalia ja kilpailuetua lisaavia hyotyja
voivat olla esimerkiksi oppiminen, kehittyminen, referenssihyddyt, joustavuus ja
nopeus. Naista kaksi viimeista ovat hyvin tarkeitéa asiakasyrityksille, kun taas
muut ovat tarkeampia tuotteiden tai palvelujen toimittajille. Strategisten hyotyjen
hyotyodotukset realisoituvat vasta tuotoksi tulevaisuudessa. Hyodyt voivat kay-
da ilmi juuri kyseisessa yhteistydsuhteessa tai ne voivat ilmeta muussa toimin-

nassa. (Vesalainen. 2004, 50.)
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3 VERKOSTOITUMISEN TARVE JA YLLAPITO

3.1 Verkostoitumisen tarve

Verkostoituminen kasitteend on prosessi, jossa Yyhteistyborganisaatioiden
osaaminen, tieto ja arvot yhdistetdan lisdarvoa synnyttavaksi toiminnaksi. (Hei-
nonen. 2007, 1.) Verkostoituminen nadhdaan yrityksissé keinoksi, jonka avulla
yritykset voivat selviytya talouden ongelmista (Niemel&, S. 2002, 11.). Verkosto-
ja on ollut kautta aikojen, mutta niiden kaytto ja toimintatavat ovat ajansaatossa

muuttuneet.

Yhteistyotoiminta ja sitd kautta syntyvat verkostosuhteet ovat jokaisen menes-
tyvan yrityksen perustoimintoja. Teollisuuden ja tydnantajan teettaman tutki-
muksen mukaan 70 % teollisuuden yrityksista tekee verkostoyhteistyota ja 90 %
elektroniikkateollisuuden yrityksista. Todellisuudessa kuitenkin kaikki yritykset
tekevét jollain saralla yhteisty6ta toisen toimijan kanssa. Yhteisty6toimet ovat
laajentuneet tuotantoon, tutkimukseen, tuotekehitykseen, markkinointiin, rahoi-
tukseen ja rekrytointiin. Yhteistyotd voidaan kayttda lahes joka toimialueella.
Verkostoituminen on yksi selitys sille, miksi suuret kaupungit kasvavat nopeasti.
Yhteisty0 toimii ja kehittyy luontevasti paikoissa, joissa sitd on paljon ja jossa on
tehokkainta toimia. (Niemela. 2002, 26.)

Yritysverkostoissa toimiminen on olennainen osa nykypaivan yritystoimintaa.
Verkostoitumisen keskeisena ajatuksena on panostaa omaan ydinosaamiseen
ja pyrkia yhteisty6n avulla hoitamaan muut toiminnot. Naiden verkostojen synty
antaa yrityksille suuremmat mahdollisuudet kilpailussa nopeudessa, joustavuu-
dessa, laadussa, osaamisessa ja kustannustehokkuudessa. Verkoston jasenille
toiminta voi synnyttda myos uusia asiakassuhteita ja yhteyksia, joilla lisata liike-
toimintaa. Verkoston vaikutus voi parantaa myds jo luotujen suhteiden luotta-
mus- ja toiminnallisuuspohjaa. Verkoston toiminta erilaisten jasenten ja osaa-

misien kanssa synnyttaa innovaatioita ja uusia liiketoiminta ajatuksia. Verkostoi-
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tuminen on itsesséan todella uusi ilmi6é. Sen kasitteisto ja teoria voivat erota eri

toimialoittain tai oppikunnittain. (Ruohomaki. 2007, 3.)

Yritysten verkostoitumisen syitd voidaan tarkastella monesta nakdkulmasta.
Verkostojen maarddn kasvuun on tiivistetty kolme syytd. Ensimmaéinen on yri-
tyksen tarve sopeutua muutokseen liiketoimintaymparistossa. Tama on yksin-
kertaisin ja ehka yleispatevin selitys verkoston luomiselle. Sen tarve syntyy, kun
yritykset joutuvat reagoimaan yleisiin muutoksiin ymparistossa, vaikka uuden
teknologian esiintuloon toimialalla. Koska muutoksen sattuessa se voi olla hyvin
epaselva, talldin verkostot ovat varakeino riskienhallintaan ja strategioiden ko-
keiluun. Toinen tarve syntyy yrityksen tarpeesta matkia toista yritysta tai sen
toimia. Tassa tapauksessa yritys on huomannut toisen yrityksen toimivan pa-
remmin verkostoitumisensa avulla. Yritys haluaa parantaa omaa toimintaansa ja
yrittdd kopioida toisen toimia. Tama ei kuitenkaan aina tarkoita suoraan verran-
nollista menestystd, koska eri toimet voivat sopia eri tavalla toiselle yritykselle.
Kolmas tarve syntyy yrityksen tarpeesta reagoida kilpailijan toimintaan. Yritykset
seuraavat normaalisti tarkoin kilpailijansa strategisia liikkeita ja toimia. Verkosto-
jen kohdalla naihin toimiin joudutaan jos halutaan menestyd. Menestymiseen
tarvitaan samanlaiset kyvykkyydet ja mahdollisuudet, jolloin kilpailijat alkavat
seuraamaan toistensa liikkeitd, valttddkseen jaamasta jalkeen. (Hakanen, ym.
2007, 23-24.)

Kilpailussa samoista markkinoista tavoitellaan aina edellédkavijan etuja. Yritys
voi kayttaa verkostojaan lyhentamaan johtavan yrityksen etumatkaa ja sen saa-
vuttamiseen kuluvaa aikaa. Kilpailussa ennalta ehkaisy on myds hyvin tarkeaa
ja parhaat partnerit saa ensimmainen toimija. Verkostoitumista lisaa kokoajan
koveneva globaali kilpailu ja sen aiheuttamat kustannuspaineet, teknisen kehi-
tyksen nopeutuminen ja tekniikan monimutkaistuminen. Naiden tekijoiden vaiku-
tus nakyy selvimmin monikansallisten yritysten yhteistydssa, kuten erilasisina
strategisina kumppaneina, tutkimuskumppaneina ja yhteisyrityksina. Esimerkiksi
suuret markkinoita johtavat yritykset voivat olla yhteistydssa kilpailijoidensa
kanssa tietyissa projekteissa ja toiminnoissa. Verkostoituminen onkin vahenta-
nyt yritysten valisia rajoja ja mahdollistanut niiden vélisen toiminnan. (Hakanen.
ym. 2007, 23-24.)
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3.2 Kumppanuuden yllapito

Yritysten valisten kumppanuussuhteiden luonti on tyolasta ja aikaa vievaa. Uu-
sien kumppanuussuhteiden etsiminen ja niiden solmiminen ovat suuri kulu yri-
tyksille. Yritykset ovat huomanneet taman ja panostavatkin nykyaan yha
enemman pitkiin yhteistydsopimuksiin. Talloin kaytettavat resurssit kaytetadn
yhteistyOkumppanuuden yllapitoon ja parantamiseen, eikd uusien etsimiseen.
Pitkin& yhteistydsopimuksina pidetaan yli vuoden mittaisia kumppanuuksia. Tal-
I6in vuosisopimusten maara vahenisi ja tahtain olisi solmia pidempiaikaisia so-

pimuksia. (Tsupari, P. ym. 2004.)

Verkostosuhteiden luomisessa ja yllapitamisessa keskeisimmat asiat ovat vas-
tavuoroisuus ja riippuvuus toisesta. Vastavuoroisuus nakyy yritysten valilla toi-
mintana toisen yrityksen hyvaksi molemminpuolisesti. Yleensa vastavuoroisuus
perustuu epamuodolliseen sitoumukseen, jolloin se saattaa aiheuttaa paljon
erimielisyyksid. Onkin tarkeaa pitaa yritysten valiset "palvelukset” mielessa ja
toimia vastavuoroisesti. Vastavuoroisuus edellyttdéa jatkuvuutta ja kommunikoin-
tia. Riippuvuus toisesta yrityksesta syntyy aineellisten tai aineettomien yhteis-
toimintojen pohjalta. Talléin yhteiset toimet samoilla markkinoilla pyritaan ratkai-
semaan sopimuksella, jotta se ei vaikuttaisi yritysten valiseen yhteistydhén muil-
la toimialoilla. Yhdella toimialalla toimiva yritys onkin hyvin riippuvainen muilla
toimialoilla, kuten alihankkijat tai raaka-aineiden tuottajat toimista. (Vesalainen,
J. 2002, 19-22))

Verkostosuhteen aloittamisessa on tarke&a luoda kunnollinen yhteistygsopimus.
Sopimuksen luonnissa on otettava huomioon molempien velvollisuudet ja niiden
noudattamatta jattamisesta syntyvat rangaistukset. Yhteistydsuhteen yllapito
tarvitseekin molempien osapuolien pitavan kiinni sopimukseen kirjatuista asiois-
ta. Kaikkea ei kuitenkaan pystyta kirjamaan sopimukseen ja tallaisissa tilanteis-
sa yhteistyon jatkumisen kannalta on oltava valmis selvittdmaan erimielisyydet.
Sopimuksen tulisi, joka tilanteessa toimia molemmille osapuolille hyvaksi ns.
win-win-periaate, jossa molemmat voittavat. Talldin ei-kirjattujen asioiden kasit-
tely kaytaisiin molempien yritysten edun kannalta. (Zheng, L & Possel- Ddlken
F. 2013.)
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"Positiivinen potentiaali realisoituu kehittyvana vaihdantana, joka nostaa yhteis-
tyon haasteet uudelle tasolle.” (Vesalainen, J. 2002).

o
YRITYSTEN Yhteistyossd toimittaessa
ORGANISATIONAA- syntyy positiivista

LINEN potentiaalia
SIDOKSISUUS AL eme

Luottarus
Janeteimat

) bt
Vahdanta

v

YRITYSTEN LUKETOIMINNALLINEN SIDOKSISUUS

Lahde Vesalamen Jokks QOOY) Maspankdynnats kumppasuteen - Yatystenvibaten subteden shmentt, snalysonts i kebttimnes
Fad Farmpp mvcude n Bedlyieran of 055 Koesd 80 15ckanin Tk oy a0 B rOSeang

Kuva 1 Yhteistyon toimivuus (Vesalainen, J. 2002.)
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4 TUTKIMUS

4.1 Tutkimusmenetelmat

Tutkimuksen onnistumisen ja kayvan tuloksen saamiseksi on oikea tutkimus-
menetelma valittava tarkasti. Tutkimusmenetelm&n valinnassa on otettava
huomioon kohderyhman koko ja sen tavoitettavuus. Tutkimuksesta saatava
hyGty ja tavoitteet on myos otettava tarkasti huomioon. Sen tulee antaa tarvitta-
va tieto ja oltava kaytannoéllinen. ( Heikkila, T. 2008, 14.)

Tutkimusstrategiana kaytetaan kvantitatiivista eli maarallista tutkimusta. Tutki-
muksessa pyritaan ottamaan huomioon kohteiden laatu, ominaisuudet ja merki-
tykset kokonaisvaltaisesti. Tutkimuksen tuloksissa pyritaan luomaan yhtenainen
kuva kaikkien tutkimustulosten kesken. Yleisesti esiintyvat ongelmakohdat ja
onnistumiset tuodaan esiin ja niistd pyritddn tekem&éan johtopaatoksia. (Jyvas-
kylan yliopisto. 2013.) Kvantitatiivisen tutkimuksen ideana onkin saada tietoa,
joka on helposti yleistettavaa. Tama johtuu tutkimuksen empiirisen tietoteorian
lahtokohdista. Maaréllinen tieto on yleisesti kriteereiltdan tilastollista ja mate-
maattista. Siina tilastoidaan tulokset tilastoyksikkéind, mutta tulosten luku ta-
pahtuu yleistyksind ja kokonaiskuvien tarkastelulla. Tuloksesta saadaan nain
havitettyd vahankin subjektiiviseen tulkintaan viittaavat tulokset. Havittdessa yk-
sittaisia tuloksia ja tarkkailemalla isompaa massaa kaytetaan yleisia kasitteita
kuten keskiarvoa. Siind ndhdéd&n miten koko otannan tulos on keskimaarin ja

kuinka tietty yksil6 sijoittuu suhteessa koko joukkoon. ( Virtuaali AMK. 2013.)

Maaralliseen tutkimukseen paadyttiin, koska se mahdollistaa yleistettavien koh-
tien poiminnan tutkitusta aineistosta. Aineisto ei sovi taysin taulukkomuotoon,
koska vastaustapa on vapaa. Kuitenkin yleistettavien kohtien I6ytaminen ja nii-
den esittaminen taulukkomaisesti on mahdollista. Vastauksissa pyritdan I6yta-
maan samansuuntainen mielipide, vaikka sen kertominen tapahtuisi eritavalla.
Riippuvuudet uuden ja nykyisen yhteistydkumppanuuden vélille jaavat vahaisik-

si, koska vastaajista ainoastaan yksi on uusi yhteisty6kumppani. Uuden ja van-
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han yhteistydkumppanuuden vertaaminen ei vastausten maarasta riijppuen on-

nistunut tutkimuksessa.

4.2 Tutkimuksen validiteetti ja reliabiliteetti

Tutkimuksen onnistumisen kannalta on sen taytettdva perusvaatimukset, kuten
validiteetti ja reliabiliteetti. Validiteetti tarkoittaa tutkimuksen patevyytta, eli se
tuottaa tuloksia, jotka ovat yleispatevia ja tosia. Reliabiliteetti kuvaa tutkimuksen
luotettavuutta, eli onko tutkimuksen tulokset hankittu ja tutkittu luotettavasti. Tu-
loksen muuntelu haluttuun suuntaa aiheuttaa tutkimuksen reliabiliteetin katoa-
mista. Tulosten tulee nayttaa tutkimustulokset, eika niihin voi lisatd omaa luuloa
tai mielipidettd, joiden vaikutuksesta tuloksesta saataisiin halutummanlainen
(Heikkila, T. 2008, 30.) Validiteetin ja reliabiliteetin puuttuminen tutkimuksesta
tekevét siitd taysin hyodyttoman. Talléin tutkimuksessa tutkitaan aivan muuta,
kuin olisi pitanyt, ja tulosten pitdvyys ja luotettavuus eivat anna oikeaa tietoa
mistaan. Puuttuva validiteetti merkitsee sita, ettd kaikki empiiriset havainnot ja
koko tutkimus keskittyvét ohi aiheen (Hiltunen, L. 2009, 3.)

Tutkimuksen tulee olla pateva, ja sita varten tutkimuksen aiheet on rajattu kyse-
lylomakkeeseen. Lomakkeen kysymysten tulkinta ja niihin vastaaminen on tar-
kastettu 4 eri henkilén toimesta, jotta se toisi ilmi tutkimukseen tarvittavat asiat.
Kysymysten tulkinnassa on myo6s otettu huomion vapaasti kirjoitettavien vasta-
usten tulkinnan yhdenmukaisuus. Tulkinnan yhdenmukaisuutta todistavat vas-

tausten yleistettavat mielipiteet. ( Heikkil&, T. 2008, 30.)

Onnistuvan tuloksen saamiseksi on saatava tarpeeksi dataa, jotta tuloksista
saataisiin yleistettavia. Kuitenkin vahemmallékin datan maaralla voidaan saada
tarkeaa tietoa ja tehda suuntaa antavia johtopaatoksia. Tutkimuksen kahdeksan
vastaajaa antavat yndenmukaisia vastauksia ja nain ovat verrattavissa suurem-

paan joukkoon, jolloin tulos on yleistettavissa. (Heikkila, T. 2008, 29.)

Tutkimuksen vastausten tulkinta on tutkijan k&sissa, joka pyrkii luomaan yh-
denmukaisen linjan niitd tarkasteltaessa. Epédvarmoissa tilanteissa tutkija tukeu-
tuu myos kysymaan mielipidetta muilta, jotta oma tulkinta vahvistuisi. Omaa tul-

kintaa vahvistaa myds yhdenmukaiset vastaukset. Yhdenmukaisuudella tarkoi-
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tetaan samansuuntaisia vastauksia tiettyyn kysymykseen, jolloin syntyy vastaa-
jien kesken yhteinen mielipide. Vastausten yhdenmukaisuudella saadaan var-
mistettua oma vastausten tulkinta, sek& vastaajien kysymysten tulkitseminen.
(Heikkila, T. 2008, 29-31.)

Aineiston vastaukset olivat yleisesti niukkoja, vaikka vastauksista haluttiin sy-
ventavimpia. Kyselylomakkeen kysymykset antoivat kuitenkin mahdollisuuden
vastata lyhyesti. Osaan kysymyksista jatettiin vastaamatta, mutta tata syyta ei
tutkittu enempaa. Kuitenkin, kyselystd saadut vastaukset antoivat yhdenmukai-
sia mielipiteita, joista saatiin haettuja tuloksia. Kyselylomakkeen sijaista haastat-
telu olisi voinut olla parempi vaihtoehto. Tall6in vastauksista olisi voinut tulla
kattavampia. Kuitenkin tutkittavan joukon maara 25 vastaajaa ja heidan tavoit-
tamisensa haastattelua varten olisi ollut liian ty6lasta ja aikaa vievaa. Taman ta-
kia paadyttiin kyselylomakkeeseen, koska sahkdpostin uskottiin tavoittavan hel-
pommin tutkittavan joukon. Vastaajilla olisi sdhkdpostilla lahetetyn lomakkeen
ansiosta helpompi vastata kysymyksiin omalla ajallaan ja rauhassa. Tallgin vas-
tauksista toivottiin saatavan kattavampia ja pohdiskelevimpia. Myds negatiivisen
ja sité kautta kehittdvan palautteen antaminen uskottiin olevan helpompaa, kuin

kasvotusten tehdyssa haastattelussa.

4.3 Kyselylomake

Kyselylomakkeen tarkoitus oli saada tietoa Kultaranta Resortin toiminnasta ny-
kyisten- ja tulevien yhteistybkumppanien kanssa. Kysely toteutettiin, koska nah-
tiin sen olevan helpoin ja tehokkain tapa saada tietoa vastaajilta. Kysely lahe-
tettiin 25 nykyiselle tai tulevalle yhteistyokumppanille. Yhteyshenkil6t olivat yri-
tyksien johto- ja markkinointitehtéavissa. Yritysten toimialat vaihtelivat lahes joka
toimialalle. Mukana oli suuria koko maanlaajuisia yrityksia ja pienempia yrityk-

sia, joiden toiminta tapahtuu lahialueilta.

Kyselyn lahetettiin sdhkdpostilla kesan alussa ja toivottu vastausaika oli elokuun
loppuun mennessa. Kyselyyn ei tuona aikavélilla saatu tarpeeksi vastauksia,
vaan kysely jouduttiin [&hettamaan uudelleen. Kyselyyn vastasi lopulta 8 yh-
teyshenkil6a, joista saatu aineisto todettiin riittavaksi. Vastausprosentti oli pieni
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ja sen syita ei sen tarkemmin alettu tutkimaan. Todettiin, ettd kyselyn lahetta-
misajankohta oli kes&, joka oli huono yhteydenotto ajankohta. Yrityksissa on
kova kiire lomien yms. kanssa. Kyselyn vastausprosentti oli 32 %, joka on aivan
riittdva sahkoisesti lahetetylle kyselylle (KvantiMOTV, 2013).

Kyselylomake on jaettu kahteen osaan riippuen yhteisty6kumppaniyrityksen lah-
tokohdista ja aikaisemmista toimista. Jako tehtiin jo yhteistyota tekevien yritys-
ten ja potentiaalisten uusien yritysten valille. Talla saadaan jaettua mielipiteet jo
yhteistyota tehneiden ja uusien vélille.

Kyselylomakkeet nykyiselle ja ehk& uudelle yhteistydkumppanille eroavat hie-
man toisistaan. Nykyiselle yhteistydkumppanille laadittu kyselylomake kysyy
mielipiteitd jo toimivasta yhteistydstd, ja mitd mieltd yhteistydkumppani on siita.
Uudelle yhteistydkumppanille laadittu lomake kysyy, mita yritys haluaisi uudelta
yhteistybkumppanuudelta. Osa kysymyksistd on samoja molemmissa lomak-
keissa, jonka takia vastauksia pystytaan tarkastelemaan yhdessa.

Lomakkeessa nykyiselle yhteistyokumppanille on 12 kysymystéa ja uudelle yh-
teistyokumppanille 13 kysymystad. Molempien lomakkeiden viimeinen kysymys
littyy opinnaytetydn toteutukseen. Talla kysymyksella saadaan hienoa ja kehit-
tavaa tietoa henkildilta, jotka tydurallaan ovat varmasti joutuneet vastaamaan
monenlaisiin kyselyihin. Kysymyksesta saatua tietoa ei julkaista opinnaytetyos-

sd, vaan sen tieto on ainoastaan tutkijan omaan kayttoon.

4.4 Kyselyn vastausten purkua

Kysymysten purussa tulee ottaa huomioon kaksi eri lomaketta, jotka ovat tarkoi-
tettu joko uudelle yhteisty6kumppanille tai nykyiselle yhteistyokumppanille. Vas-
tauksia uusilta yhteistydkumppaneilta saatiin ainoastaan yksi kappale, ja tAméa-
kin yhteistyokumppani allekirjoitti sopimuksen tutkimuksen aikana. Talldin tut-
kimme vastauksia kaikkien vastanneiden kesken nykyisina yhteistydkumppa-
neina. Kyselyt poikkeavat toisistaan parin kysymyksen verran, jolloin vastausten

yhtenaisella tulkinnalla saadaan niiden asiasisaltd yhdistettya.
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"Miten kauan olette tehneet yhteistyétad”

Ensimmaisella kysymyksella haluttiin saada tietoa, kuinka pitkia yhteistytkump-
panuussopimuksia Kultaranta Resort on saanut solmittua. Tulokseksi saatiin,
ettd suurin osa eli 5 yritystd kahdeksasta on ollut yhteistydssa Kultaranta Resor-
tin kanssa jo perustamisesta tai muutama vuosi sen jalkeen. Kaksi muuta olivat
tehneet yhteistyokumppanisopimuksen viimeisen kolmen vuoden sisalla. Yksi
yritys kahdeksasta oli uusi yhteistyokumppani ja tutkimuksen aikana kirjoitti yh-

teistyosopimuksen.
“Miten yhteistyénne toimii/Miké on yhteistyébmuotonne?”

Yhteistydmuodot ja niiden kayttd poikkesivat lahes joka vastaajan kesken. Seu-
raavassa esitellddn ainoastaan, millaisia yhteistydmuotoja ja niiden kaytt6a vas-
tauksissa mainittiin. Yleisimmat yhteistydmuodot olivat golfin ja ravintolan kayt-
t6. Kokoustilojen kaytdn mainitsi 3 vastaajaa. Mainonnassa yhteistyota kaytti
kolme vastaaja. Yksi vastaajista kertoi yhteistydn perustuvan asiakastapahtu-
mien jarjestamiseen Kultaranta Resortissa. Yksi vastaajista teki yhteistyo ravin-

tolan kanssa juoma- ja panimotuotteissaan.

Taulukko 1 Yhteistydmuodot

Yhteistydssdan
Yhteistydmuodot kayttavat

Majoitustilat
Golf
Ravintola
Kokoustilat

Mainonta

= W w u b

Asiakastapahtumat

"Oletteko tyytyvainen nykyisen yhteistyénne tilanteeseen ja toimintaan?”

Tahan kysymykseen vastasivat ainoastaan nykyiset yhteistydkumppanit. Nelja
seitsemasta vastaajasta oli erittain tyytyvainen yhteistyon toimintaan. Kaksi vas-
taajista oli tyytyvainen, mutta eivat kuitenkaan erittain tyytyvaisia. Yksi vastaajis-

ta kertoi olevansa vaihtelevasti tyytyvainen yhteistyon toimintaan. Vastauksissa
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mainittiin syitd joiden takia yhteistydkumppanit eivat ole taysin tyytyvaisia toi-

mintaan, vaan toivovat parannusta.

Yksi vastaajista kertoo: "Yhteistydbkumppani vaihtuu turhan useaan seka johto-

tasolla, ettd ravintolassa.” "Yhteisty0 ollut aika sekavaa.”

”on

Yksi vastaajista kertoo: "Palvelutasoon parannusta.” "Ravintolapalveluiden ta-

soa nostettava.”
Yksi vastaajista kertoo: "Kokonaisuus kuntoon, niin kasvua luvassa.”
Taulukko kertoo vastaajien tyytyvaisyys tason.

Taulukko 2 Tyytyvaisyys

Erittdin tyy-

tyvainen 4
Tyytyvadinen 2
Vaihtelevasti

tyytyvainen 1
Tyytymaton

"Onko teilld kehitysideoita tai toiveita yhteistyén parantamiseksi?”

Kysymykseen saatiin erilaisia kehitysehdotuksia lahes joka vastaajalta. Neljan
vastaajan mielesta Kultaranta Resortin tuli laajentaa toimintaansa, joka nakyisi
my6s paremmin ymparivuotisesti jarjestetyilla tapahtumilla ja palveluilla. Yhteis-
tyokumppanit toivovat myos parempaa yhteydenpitoa liittyen yhteistydkumppa-
nuuden kayttoon. Ravintolan toiminta nousi esiin kahdella vastaajalla. Sen
myyntiin ehdotettiin parannuksia. Ravintolaa ehdotettiin myds ulkoistettavaksi,

joka parantaisi toivottavasti sen tasoa ja palvelutarjontaa.

”Oletteko tietoinen yhteistybkumppanuusmallien eroista ja toiminnoista?”

Yhteistyokumppanien vastauksissa kolme vastaaja myonsi tietavansa yhteis-
tyokumppanuusmallien eroista ja toiminnoista. Kaksi vastaajista oli epavarmoja
tietavatkd he vai eivat. Kolme vastaajaa myonsi, ettei tieda mitddn yhteistyo-
kumppanuusmallien eroista ja toiminnoista. Yksi yhteistydkumppani ehdotti toi-
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mivampaa myyntiorganisaatiota, joka mahdollistaisi paremman tiedonkulun.

Taulukossa ndkee vastausten jakauman.

Taulukko 3 Yhteistytmallien tietaminen

Kylla 3
Ehka 2
En 3

"Haluaisitteko enemmaén tietoa nykyisestéa yhteistybkumppanuudestanne?”

Kysymykseen saatiin vastaus kuudelta henkil6ltd. Kaksi tyhjaa vastausta olete-
taan olevan kieltavia vastauksia, kysymyksen rakenteesta johtuen. Tuloksena
kukaan yhteistyokumppani ei halua lisda tietoa heidan nykyisesta yhteistyo-

kumppanuudesta vaan tama tiedon maara riittaa hyvin.
"Oletteko tietoinen Kultaranta Resortin tarjoamista palveluista?”

Vastaus tadhan kysymykseen saatiin kaikilta kahdeksalta vastaajalta. Kaikki vas-
taajat kertoivat tietdvansa palveluista, jotkut vahan vahemman. Yksi vastaajista

toivoi ajankohtaisempaa viestintaa palveluista.
"Tiedé&tteké kuinka yrityksenne voisi hyédyntéé palveluita?”

Kaikki kahdeksan kyselyyn osallistunutta vastasi tahan kysymykseen myontéa-

vasti, eli he tietdvat kuinka hyddyntaa palveluita.
"Kenen muun kanssa teette yhteisty6ta?”

Kyselyyn vastanneet yritykset tekevat enimmakseen yhteisty6ta hotellien, ta-
pahtumien ja seurojen kanssa. Kysymykseen vastanneet yritykset tekevat myos
paljon yhteisty6td muidenkin yritysten kanssa, joita ei mainittu vastauksissa.
Tarkempia, kuten yritysten nimia ei opinnaytetydssa mainita, koska tieto ei tuo

tutkimukselle lisda hyotya.

32
TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Miska Ahokas



"Mité Kultaranta Resort voisi oppia heilt&d?”

Kysymykseen saatiin vastaus kaikilta kahdeksalta vastaajalta. Kolmella vastaa-
jista ei ollut ideoita, joista Kultaranta Resort olisi voinut ottaa mallia. Viisi vastaa-
jista antoi kehitysehdotuksensa, jotka poikkesivat l&ahes taysin toisistaan.

Yhden vastaajan kehitysehdotus: "Toivon, ettd alueelle 160ytyy myos talvisin
kayttéa, jolloin voimme hyddyntaa paremmin ravintola- ja yopymismahdolli-
suuksia silloinkin.” Kehitysta toivottiin my6s yhteydenpidossa, joka saisi olla ak-
tiivisempaa. Toivottiin myods asiakaspalvelun, asiakkaan jalkihoidon ja tuotteis-
tuksen parantamista. Yksi vastaajista kertoi, ettd mallia muista heidan yhteis-
tyokumppaneistaan pitéisi ottaa tapahtumien jarjestelyissa.

"Oletteko tehnyt Kultaranta Resortin kaltaista yhteistyotd ennen? Minkéalainen

kokemus se oli?”

Vastauksissa yhteistydkumppanit olivat tehneet yhteisty6td perusgolfkenttien
kanssa, jotka tarjoavat padasiassa vain golfpalveluja, joita ei voi talléin taysin
verrata Kultaranta Resortiin. Kuusi vastaajaa seitsemasta vastasi kysymykseen.
Kaikkien vastaajien mielesta yhteisty6 on tuolloin toiminut ihan hyvin. Yksi vas-
taajista kertoi kokemuksen yhteistydstd muiden kaltaisten toimijoiden kanssa ol-

leen vaihtelevaa.
"Mité toivotte yhteistyoltad”

Yksi vastaajista oli ainoastaan uusi yhteistydokumppani, joka pystyi vastaamaan
kysymykseen. Vastauksessa toivottiin sopivan kokoista nakyvyytta paikallisesti

ja lahialueellisesti.
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5 TULOKSET

5.1 Tutkimuksen tavoite

Tutkimuksen tarkoituksena oli kehittda Kultaranta Resortin toimintaa yhteistyo-
kumppaniensa kanssa. Tutkimuksen kyselyssa haettiin kehitysideoita ja kohtei-
ta, joissa Resort voisi parantaa toimintaansa. Yleistettavien kehityskohtien 16y-
tyessa voitiin todeta tutkimus onnistuneeksi ja tayttavan tarkoituksensa. Naiden
kohtien parantamiseen haettiin myds teorian pohjalta ratkaisuja.

Kyselyyn vastasi kahdeksan Kultaranta Resortin nykyista tai uutta yhteisty6-
kumppani yritystd, jotka toimivat monella eri toimialalla. Yritysten toimialat ja-
kautuivat ravintola, energia, vakuutus, mainonta, urheiluseura, pankki ja juoma
yritystoimintaan. Vastukset saatiin vain osalta Kultaranta Resortin monista yh-
teistyokumppaneista, mutta ne antoivat silti hyvia yleistettavia tuloksia yhteis-
tyokumppanuuksien toiminnasta. Tuloksilla pystyttin saamaan yleinen kasitys

mita yhteistybkumppanit ovat mieltéa Kultaranta Resortin toiminnasta.

Tulosten yleistyksella tarkoitetaan suuren populaation, eli tdssa kohtaa yhteis-
tyokumppanien, mielipiteen tai jonkin muun asian tutkimiseen kaytettdvaa me-
todia. Yleistettdaessa pyritddn kuvaamaan suuremman joukon tulosta pienem-
malla joukolla. Siin& pitaa olla varma, ettd pienempi edustaa tutkitussa asiassa
suurempaa joukkoa. Yleistyksessa taytyy ottaa huomioon aika, joka muuttaa tu-
loksia. Samat tulokset eivat valttamatta pade enééa vuoden paasta. Yleistamisel-

|& saastetaan aikaa ja rahaa. (Shuttleworth, M. 2008.)

5.2 Tuloksien purkua

Tutkimuksessa kasiteltin Kultaranta Resortin yhteistydkumppanuussuhteiden
pituutta. Yhteistybkumppanien pysyminen Resortin kanssa yhteistydssa néaytti
olevan hyvin hoidettu. Jatkuvia yhteistyokumppanuussuhteita oli luotu jo Resor-

tin perustamisesta lahtien. Naiden pitk&n aikavélin kumppanuuksista saadaan
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molemminpuolisesti suurempi hyéty. Uusien yhteistydkumppanuuksien solmi-
misessa tulisi tavoitella myos pitkdaikaisia yhteisia tuloksia. Pidemméan kump-
panuuden aloittamisella ja& aikaa panostaa enemméan kumppanuuden kehitta-
miseen, eikd aikaa kulu uusien hankkimiseen. Lyhyiden kumppanuussopimus-
ten kannattavuus ei ole niin korkea, kuin pitkien strategisten kumppanuussuh-
teiden. Uusien yhteistyOkumppanien etsinta, sopimusten luominen ja solmimi-
nen vievat paljon aikaa ja resursseja. Tama aika ja resurssit voitaisiin kayttaa
kumppanuuksien kehittamiseen. Pitkan aikavélin sopimukset ovat tarkead osa
yritysten valista strategista kumppanuutta, jotka mahdollistavat yhteistydn kehit-
tymisen ajan my6ta. Se mahdollistaa myds kumppanien tutustumisen paremmin
toisen toimiin ja toimintatapoihin. (Vesalainen. 2004, 49-51.) Lyhyen sopimuk-
sen tekeminen houkuttaa yrityksia sen sitoutumattomuuden ja helppouden ta-
kia. Sen avulla yritys paase helposti irti vaikeasta tai epaonnistuneesta sopi-
muksesta. Lyhyen sopimuksen luominen on my6s helpompaa ja vie vihemman
aikaa. Talloin yhteisty6 ja& ainoastaan operatiiviselle tasolle, jota pidetaan hau-
raana yhteistydmuotona. (Stahle & Laento. 2004, 81-81.) Yhteistydsopimusta
solmiessa tulisikin huomioida sopimuksen mahdollisuus kehittya ajan myo6ta.
Talloin osapuolilla on mielenkiintoa kehittdd yhteisty6td molemmille osapuolille
kannattavammaksi. Yhteisen kehitystyon toimiminen vaatii molemmilta osapuo-

lilta sitoutumista, mika nakyy parhaiten pitkien sopimusten tekemisella.

Jatkuvan ja kehittyvan yhteistyon yllapito vaatii tasaista yhteydenpitoa osapuol-
ten kesken. (Vesalainen. 2004, 50). Tutkimuksessa selvisi yhteistydkumppanien
olevan hyvin tietoisia Kultaranta Resortin tarjoamista palveluista. Naita palveluja
kaytti moni yhteistydkumppani, mutta kayttd keskittyi vain osaan palveluista.
Yksi vastaajista toivoi Kultaranta Resortin tuotteistavan enemman palveluja.
Tuotteistamisella tarkoitetaan palvelujen asiakaslahtoistd kehittdmistd, jossa
asiakkaille tarjottavien palvelujen tarkoitus, laajuus, laatu, sisaltd, kustannukset,
hinta tai muut ominaisuudet maaritelladn suunnitelmallisesti ja tavoitteellisesti.
Talldin molemmat osapuolet hyétyisivat palvelujen kaytdsta enemman, joten
kayton kannattavuus nousisi. (THL. 2013.) Tama palvelujen tuotteistamisen

avulla saataisiin yhteistyokumppanit kayttdamaan enemman palveluja.

Golfin, ravintolan ja majoitustilojen kayttd ovat hyvin tuttuja ja kaytettyja yhteis-
tyokumppanien keskuudessa. Yksi yhteistydkumppani mainitsi yhteistydssaan
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jarjestavan asiakastapahtumia Kultaranta Resortissa. Naitd tapahtumia lisaa-

malla saataisiin viela enemman kayttoa kaikille Resortin tarjoamille palveluille.

Palvelujen kayton lisaamisella saadaan yhteistyohén enemman siséaltéa ja tata
vastaajien mielesta voitaisiin parantaa ymparivuotisella toiminnalla. Ymparivuo-
tinen toiminta toisi Resortille ja yhteistydkumppanuudelle sen kanssa lisaarvoa.
Palveluiden kayttd viela enemman ymparivuotisella toiminnalla, joka mahdollis-
taisi tapahtumienkin jarjestamisen ymparivuotisesti. Golf toiminta on suuri osa
Resortin toimintaa ja sen tilalle tulisi saada jotain talveksi. Ymparivuotiset toi-
mintamahdollisuudet tekisivat Resortista houkuttelevamman kokous- tai majoi-

tuspaikan.

Kyselyssa kaksi vastaajaa toivoi parannusta Resortin ravintolatoimintaan. Ra-
vintolan palveluun ja laatuun toivottiin parannusta. Ravintolaa ehdotettiin ulkois-
tettavaksi, jolloin siihen saataisiin uutta henkea. Ravintolan kehittymiseen vai-
kuttaisi, myos palvelujen lisdantynyt kayttd. Naista johtuen ravintolan kayttokin
lisdantyisi ja ymparivuotisella toiminnalla saataisiin tasaisuutta toimintaan. Ta-
saisella kaytolla kehitys olisi helpommin suunniteltavissa ja toteutettavissa, joko

ulkoistamalla tai muuten parantamalla palvelua.

Kultaranta Resortin yhteistybkumppanit ovat kaikki paaosin tyytyvaisia heidan
taman hetkisen yhteistydnsa toimintaan. Yhteistydhon liittyva kommunikointi ja
siitd syntyva yhteinen tietopddoma vaativat kuitenkin kehitysta. Tietopaaomalla
tarkoitetaan tassa yhteistydokumppanin tietoa siitd miten kumppanuutta voisi
kayttaa tai kehittaa. (Stahle & Laento. 2000, 40). Kyselyn mukaan yhteistyo-
kumppanit eivat ole tietoisia yhteistydkumppanuuksien eri malleista ja eroista.
Kuitenkaan he eivat halua lisatietoa nykyisesta yhteistydkumppanuudestaan.
Tutkimuksessa paadyttiin johtopaatokseen, etta yhteistydkumppanit haluavat
yhteydenpitoa heihin, mutta yhteydenpidon syy tulisi olla kehittavaa. Talla kehit-
tavalla tarkoitetaan uusien ideoiden rakentamista ja toiminnan parantamista.
Yhteyden pito ja mielipiteen kysyminen yhteistydkumppaneilta luovat kump-

panuuteen luottamusta ja kehittdvat sen yhteistoimintaa.

Yhdessa vastauksessa nousi esiin tyytymattomyys yhteyshenkil6jen vaihtumi-
seen Kultaranta Resortissa. Vastaaja kertoo yhteyshenkilon vaihtuvan usein
johtotasolla ja ravintolassa. Hanen mielestaan yhteistyé on taman takia ollut ai-

36
TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Miska Ahokas



ka sekavaa. Pitkan yhteistydkumppanuuden yllapidossa yhteyshenkilét voivat
vaihtua useasti, kuitenkin yhteistyOkumppanien valilla vaihdettu tieto ja sopi-
mukset tulee aina olla kirjattuna ja tallennettuna henkilomuutosten varalle. Hen-
kilbmuutosten tai muiden yhteistyohon liittyvien asioiden tiedottaminen yhteis-
tyokumppanien valilla on tarkedd. Muutokseen tulee varautua ja informoida vas-
tapuolta etukateen. (Niemela 2002, 86.) Toimivalla kommunikoinnilla Kultaranta
Resort saisi enemman tietoa mité ja miten se voisi parantaa toimintaansa. Sen
avulla yhteistydtoiminnasta saatava etu tulisi kaytettya. Edulla tarkoitetaan
mahdollisuutta keskustella tarjottavasta palvelusta tai toiminnasta ja saada se

raataloityd molemmille hyvaksi ennen kayttoonottoa.

Yhteistydkumppaneilta kysyttiin heidan muista yhteistydkumppanuuksistaan ja
kokemuksistaan samankaltaisten yritysten kuin Kultaranta Resort kanssa. Talla
pyrittiin saamaan tieto miten Kultaranta Resort on parjannyt kilpailussa saman-
kaltaisten yritysten kanssa. Kyselyyn vastanneet yhteistyokumppanit tekivat yh-
teisty0td monen eri toimialan yritysten kanssa. Samankaltaista yhteisty6ta yh-
teistyokumppanit tekivat perusgolfkenttien kanssa, mutta ne eivét ole taysin ver-
rattavissa Kultaranta Resortiin, koska Kultaranta Resort tarjoaa paljon muuta-
kin, kuin golfia. Yleisesti ottaen nama yhteistydkumppanuudet golfkenttien
kanssa ovat toimineet hyvin, kuten myods yhteisty6 Kultaranta Resortin kanssa.
Tasta voidaan paatella Kultaranta Resortin toiminnan olevan oikean suuntaista.
Resortilla onkin mahdollista kilpailla n&itd muita golfkentti& vastaan tarjonnalla,
jota se pystyy tarjoamaan enemman. Palvelujen maaralla ja niiden tarjoamiselle
yhden yrityksen puolesta, saadaan yhteistybkumppanuussuhteesta kattavampi.
Talldin yhteistybkumppania etsiessa saadaan yhdella sopimuksella enemman

palveluita.
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6 POHDINTA

Tyo6ta aloittaessa yhteistyOkumppanuuskasite tuntui hyvin selvaltd ja helpolta
asialta. Kuitenkin sen laajuus ja toiminnan yksityiskohdat kavivat selville asiaa
tutkiessa. Yhteistydkumppanuus olikin hyvin laaja ja monimuotoinen kasite. Sii-
ta 10ytyi erilaisia muotoja ja tulkintoja. Naiden yhteistyémuotojen tulkitseminen ja
tietdminen, eivat kuitenkaan ole se tarkein asia yhteisty6ta aloittaessa. Tutki-
muksesta rakentuneen kuvan mukaan yhteistyoté aloittaessa on tarkeinta tietaa
tarkasti, mita yhteisty6lta haluaa ja mihin sen halutaan kehittyvan. Toiminnan yl-
lapitamisessa tarkeintd on kommunikointi ja yhteistydn ajantasainen paivittami-
nen. llman panostusta yhteistydn hoitoon siitd ei saada koko potentiaalista hyo-
tya. Yhteistydon hyodyt tulee osoittaa selvasti molemmille osapuolille, ettei yh-

teistydn kannattavuus painaudu toispuoliseksi.

Tutkimuksen tarkoituksena oli lI6ytaa Kultaranta Resortin yhteistydkumppaneilta
ideoita ja kehityskohtia Resortin toimintaan ja palveluihin. Tarkoituksena oli
saada parannettua Resortin ja sen yhteistyobkumppanien valista toimintaa. Tut-
kimuksen kyselysta saatiin paljon tietoa kehitettavista kohteista ja ideoita niihin.
Listataan seuraavaksi tutkimuksen mukaan tarkeimmat kehittdmisen kohdat ja
miten niita voitaisiin kehittda. Kehityskohdat ja perustelut niihin tulevat tutkimuk-

sesta ja lahteista saaduista tiedoista, joista luodaan mielipide kehityskohteista.

Yhtena kehittamisen kohtana nahtiin yleisesti kommunikoinnin parantaminen
Kultaranta Resortin ja sen yhteistykumppanien valilla. Kommunikoinnin tulisi
olla helppoa ja vaivatonta kumppanien valilla. Tata mahdollistamaan, tulisi mo-
lempien yritysten nimeta yhteyshenkilt, jotka paaasiassa olisivat yhteydessa
keskenaan. Yritysten valinen kommunikointi ja keskustelut tulisi my6s arkistoi-
da. Talléin henkilostomuutosten tapahtuessa tieto kaydyista keskusteluista ja
suunnitelmista yhteistybkumppanien valilla saataisiin siirrettya eteenpain.
Kommunikointisuhteen aloittaminen ei alkaisi taysin tyhjasta, vaan tiedot siirtyi-
sivat uudelle yhteyshenkil6lle. Kommunikoinnin lisddminen ei yksistaan kuiten-
kaan auta. Sen lisaamisella taytyy olla myds syy ja sisalttda. Kommunikoinnilla
tulee olla aina jokin sisalto tai tarkoitus. Sen tarkoituksena on kehittaa jotain uut-

ta tai sopia yhteisista toimista. Kehittdmisideoilla ja niistd kommunikoimalla toi-
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selle luodaan yhteisty6kumppanille kuva yrityksen mielenkiinnosta yhteistyon
toimimista kohtaan. Se lisda luottamusta joka taas lisda uskallusta ryhtya yhtei-
siin toimiin. Taman onnistumiseksi kommunikoinnin liséksi tulisi jatkuvasti suun-
nitella yhteista kehitysta ja miten yhteistyota voisi kayttad. Periaatteessa tama
kaikki on itsensa markkinoimista yhteistydkumppanilleen, minka avulla pyritdéan
saamaan toiselle osapuolelle yhteistydon kannattavuus selvéksi. Hyvin toimies-

saan kommunikointi tapahtuu tietyin véliajoin ja se on molemminpuolista.

Toisena kehityskohteena tulisi lisata Kultaranta Resortin ympéarivuotista toimin-
taa. Resort toimii nykyddn ymparivuotisesti ja tarjoaa palveluita myds talvisin.
Golfkentta on kuitenkin suuri osa Resortin toiminnasta ja sen sulkeminen tal-
veksi hiljentdéd paikan kayttoa selvasti. On vaikea keksia mitaan tiettya kehitys-
ideaa, joka pitéisi toiminnan taysin samanlaisena ymparivuoden. Tutkiessani
muiden Golfkenttien sivuja, huomasin niiden pitavan talvisin lumigolfia. Lumigolf
voisi hyvin sopia Resortin talvitoiminnaksi, mika mahdollistaisi golfkentan talvi-
kayton. Lajin vaatimat puitteet l0ytyisivat Resortista, koska kentdn voi tehda
jaalle tai rangelle. Jaalle rakentamisen mahdollistaa juuri valmistunut Marina,
jonka edustalle lumigolf voitaisiin perustaa. Lisaksi kokemusta parantaisivat pe-
lien jalkeen ravintolan ja saunatilojen kaytt6. Lumigolf tarjoaisi myés mahdolli-
suuden jarjestaa mielenkiintoisia ja erilaisia asiakastapahtumia. Naiden tapah-
tumien yhteydessa voitaisiin hyodyntaa lahes kaikkia Resortin tarjoamia palve-

luita kokoustiloista majoittumiseen.

Tapahtumien jarjestamista voitaisiin lisdtda Resortissa. Yritysten jarjestamat
omat tapahtumat tarjoavat yritykselle ja heidan kutsuvierailleen mahdollisuuden
kayttaa Resortin palveluita. Omien tapahtumien jarjestaminen ei kuitenkaan ole
kaikille yrityksille mahdollista eikd kannattavaa. Tapahtumia voitaisiinkin jarjes-
tad siten, etta niihin voisi osallistua eri yrityksia tarpeidensa mukaan. TallGin
pienemman budjetin yrityksetkin saisivat mahdollisuuden osallistua useampiin
tapahtumiin. Tapahtumat toimisivat myds hyvind verkostoitumisen paikkoina.
Esimerkkind tapahtuman voisi jarjestda yhden alan yrityksille, jolloin asiakas-
kuntakin saattaisi jakaantua monen yrityksen vélille. Tapahtumat voisivat luoda
uusia yhteistydsuhteita Resortille kuin myds tapahtumaan osallistuville yrityksil-

le.
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Kokonaisuudessaan tyosta selvisi, ettd Kultaranta Resort toimii talla hetkella
paaosin hyvin ja yhteistybkumppanit ovat tyytyvaisia sen toimintaan. Kuitenkin
parantamalla tutkimuksessa ilmikayneita asioita, saadaan toiminnasta viela pa-
rempaa. Toimintaa parantamalla saadaan pidettya nykyiset yhteistydkumppanit
tyytyvaisina ja pystytdan tarjoamaan mielenkiintoa pidempien yhteistytkump-
panuuksien luomiseksi. Toiminnan kehittaminen on tarke&&, mutta yhta tarke&a
on myos toiminnan yllapitaminen. Yhteistyokumppanit ovat olleet paaosin tyyty-
vaisia Resortin tamanhetkiseen toimintaan, joka asettaa haasteen yllapitaa toi-
minta nykyisella tasolla. Taman takia kehitysta suunnitellessa tulee ottaa huo-

mioon nykytilan yllapitaminen.

Tutkimuksessa kasiteltiin paljon mita yhteistydkumppanit haluaisivat Kultaranta
Resort Oy:n tekevan yhteistyokumppanuuden parantamiseksi. Tutkimuksessa
olisi kuitenkin voitu ottaa huomioon my6s Resortin mielipiteet. Resortin kanta
tutkimuksen aiheeseen olisi tuonut tutkimuksen tuloksille ja kehitysehdotuksille
enemman pohjaa. Kyselyn vastauksia olisi voitu verrata Resortin vastauksiin ja
nain korostaa eriavia mielipiteitd. Samalla resurssien keskittdminen oikeisiin
ongelmakohtiin eristamalla hyvin toimivat asiat huonosti toimivista, olisi nosta-

nut toiminnan kehittdmisen tehokkuutta.

6.1 Tyon teko ja valmistuminen

Opinnaytetyoténi aloittaessa tein itselleni heti selvaksi, etta tekisin tyon joka olisi
mielestani mielenkiintoinen ja josta olisi itselleni eniten hyotya Tiesin, etten saisi
ikind valmiiksi tyota josta en olisi yhtaan kiinnostunut. Onneksi kovan etsinnan
tuloksena sain toimeksiannon Kultaranta Resortilta ja aihekin oli itselleni loista-
va. Seuraavaksi oltiinkin Kultaranta Resortilla sopimassa tyon aiheen kriteereja

ja miten se tulisi toteuttaa.

Tyon aloittaminen oli haastavaa, koska en tiennyt mistd aloittaisin. Paivat meni-
vat ainoastaan suunnitellessa mité pitaisi tehda ja mista aloittaisin. Toimeksian-
non sain jo helmikuussa, mutta sen hetken koulu ja urheilukiireiden takia paasin
aloittamaan tyon vasta huhtikuussa. Tyon tekemisessa aloin ensimmaiseksi kir-

joittamaan rajaamaani teoriaosuutta. Teorian kirjoittamisessa hankalinta oli |&h-
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teiden kayttd ja niiden etsiminen. Alkuun opinnaytetydon tekoon kaytin vain pari
tuntia paivassa enka pystynyt tarpeeksi taman takia keskittym&an tyéhon. Tyon
aloittamisessa aikataulutus ja lista siita, mitd tehda ja milloin olisivat helpotta-

neet kovasti.

Tutkimuksen tekeminen oli hyvin itsendista ja sain melko vapaasti valita mita
tein. Haasteen tyon tekemiseen oli aika. Tavoitteeni oli saada tyo tehdyksi ke-
vaalla 2013, mutta kiiretta loivat koulu ja alkava keséatyd. Kesatyot aloitin touko-
kuun puolessavalissa, jolloin aikaa ei enaa riittanyt opinnaytetyolle. Paatin jat-
kaa opinnaytetyotani syksylla, koska silloin minulla olisi enemman aikaa ja pys-
tyisin keskittymaan taysin tyontekoon. Tyon jatkaminen syksylla ei kuitenkaan
ollut paras mahdollinen ratkaisu, koska aiemmin kevaalla kirjoitettu materiaali ei
ollutkaan end& niin hyvin muistissa. Kesén alussa lahetetty kysely ei tuottanut
tulosta eikd vastauksia saatu. Kysely jouduttiinkin lahettdman uudestaan kesan

jalkeen, jolloin saatiin enemman vastauksia.

Kesatoiden jalkeen sain taysin keskittyd opinnaytetyoni tekoon ja se lahtikin
valmistumaan hyvaa vauhtia. Loppujen lopuksi tyé valmistui melko nopeasti,
kun keskittymisen sai kohdistettua yhteen asiaan. Ty onnistui pienista vaike-
uksista huolimatta hyvin. Tydsta saatiin lopulta toivottuja kehityskohtia Resortin
toimintaan ja teoriasta saatiin hyva kasitys toimivasta yhteistybkumppanuudes-
ta. Kehitettavaa tyon tekoon ja aikatauluttamiseen, kuitenkin 16ytyy. Tyo olisi pi-
tanyt tehda kerralla kokonaan, eikd kahdessa osassa. Taman takia tekstia tar-
kastaessani huomasin kirjoitustyylin muuttuneen kesan jalkeen hieman. Teksti
kuulosti erilta ja jouduin muuntelemaan jo kirjoittamaani tekstia, mista johtuen
lauseista tuli valilla epaselvia. Kyselyn lahettamisen ajankohta ei mydskaan ollut
se parhain. Kysely olisi pitanyt lahettdd heti toimeksiannon saatuani, jolloin vas-
tauksia olisi luultavasti saatu enemman. Talloin olisi jaanyt myods aikaa reagoida
pieneen vastausprosenttiin. Kehityskohtien I6ytaminen on jo itsessaan kehitys-
ta, jota tyonteossa tuli paljon. Tyon tekeminen opetti pitk&janteisyytta ja koko-
naisuuden nakemista. Uskon opinnaytetydon tekemisen olleen opettavaisin ko-
kemus koko opiskeluaikanani. Sen tekemisessa huomasin kayttavani koulussa
opittuja asioita ja taitoja. Naiden opittujen asioiden kayttd opinnéytetydssa oli
hyva kertaus nain opiskelujen loppuun. Tyd kiteytti myos paljon omaa osaamis-
tani ja osoitti missa on viela opittavaa.
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Hyvé Kultaranta Resortin nykyinen tai mahdollinen yhteistyokumppani.

Tama kysely on tehty kehittdmaan Kultaranta Resortin ja yrityksenne vélista yhteis-
tyota. Kyselyssa tutkitaan Kultaranta Resortin nykyisté ja tulevaisuudessa mahdollis-
ta yhteistyokumppanuutta eri yritysten kanssa. Kyselyyn on valittu 25 eri yrityksien
edustajia. Kyselyn tulokset tilastoidaan ja niista pyritddn luomaan yhdenmukaisia tu-
loksia. Tuloksia kdytetddn Kultaranta Resortin toiminnassa, mutta myos opinnayte-

tyon aineistona.

NyKkyisille ja uusille yhteistyokumppaneille on erilliset kyselylomakkeet, vain toiseen
vastataan. Kysymysten vastauksissa toivotaan asian pohdiskelua ja omien mielipitei-
den esille tuomista. Talloin tutkimuksesta saadaan syvempi katsaus asioihin. Kysy-
myksiin vastataan alle varattuihin ruutuihin, jotka suurenevat tekstin maaran mukaan.
Mahdollisimman laajat vastaukset ovat toivottuja. Jos haluatte kéyttad4 vastauksissan-
ne esimerkiksi tilastoja, ne voi liittdd suoraan séhkopostiin ja ne otetaan ilolla vas-
taan. Jos teille tulee jotain kysyttavaa kyselyyn liittyen, voitte ottaa yhteytté allekir-

joittaneeseen.

Kiitos yhteisty0stanne!

Laatija: Miska Ahokas

Séhkoposti: miska.j.ahokas@students.turkuamk_fi

Puh: 0445599572

Osoite: Maariankatu 2 C 74, 20100 Turku

Toimeksiantaja: Kultaranta Resort OY

Toteutus: Turun Ammattikorkeakoulun liiketalouden opinnéytety6
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Nykyiselle yhteistyokumppanille

Yrityksen nimi

Miten kauan olette tehneet yhteisty6ta?

Miten yhteistydnne toimii/Mikéa on yhteistyémuotonne?

Oletteko tyytyvainen nykyisen yhteistyonne tilanteeseen ja toimintaan?

Onko teilla kehitysideoita tai toiveita yhteistyon parantamiseksi?

Oletteko tietoinen yhteistyokumppanuusmallien eroista ja toiminnoista?

Haluaisitteko enemman tieto nykyisesta yhteistyokumppanuudestanne?

3
TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Miska Ahokas




Liite 1

Oletteko tietoinen Kultaranta Resortin tarjoamista palveluista?

Tiedéatteko kuinka yrityksenne voisi hyodyntaa palveluita?

Kenen muun kanssa teette yhteisty6ta?

Mité Kultaranta Resort voisi oppia heilta?

Oletteko tehnyt Kultaranta Resortin kaltaista yhteistyota ennen? Minkalainen kokemus se oli?

Mit& mielté olette kyselyn toteutuksesta ja kysymyksista?

Kiitos vastauksistanne!
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Uuden yhteistyon aloittaminen

Yrityksen nimi

Oletteko harkinnut yhteistyota Kultaranta Resortin kanssa, miksi?

Mité toivotte yhteistyolta?

Mika yhteistyémuoto sopisi yrityksellenne parhaiten, miksi?

Oletteko tietoinen yhteistyokumppanuusmallien eroista ja toiminnoista?

Haluaisitteko enemman tieto tulevasta yhteistyokumppanuudestanne?

Oletteko tietoinen Kultaranta Resortin tarjoamista palveluista?
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Tiedéatteko kuinka yrityksenne voisi hyodyntaa palveluita?

Kenen muun kanssa teette yhteisty6t4?

Mit& Kultaranta Resort voisi oppia heiltd?

Oletteko tehnyt Kultaranta Resortin kaltaista yhteistyota ennen? Minkalainen kokemus se oli?

Mité mielté olette kyselyn toteutuksesta ja kysymyksista?

Kiitos vastauksistanne!
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