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TIIVISTELMA

Opinndytetyossd on selvitetty Péijdt-Hameen it-yrityksien tirkeiden osaamisalu-
eiden vahvuudet sekd niiden tarkeys it-yrityksille. Liséksi siind selvitettiin milla
keinoin osaamisalueita tullaan tulevaisuudessa kehittiméén.

Tutkielmassa on sekd teoreettinen ettd tutkimusaineisto osa. Teoriassa késitelldan
tarkeiden osaamisalueiden osaamisen tdrkeys yrityksille, sekd milld keinoilla
osaamista voidaan kehittdd. Tutkimusaineisto osuus sisdltdd kyselytutkimuksen,
joka toteutettiin sdhkoisen kyselylomakkeen avulla.

Tutkielman perusteella voidaan todeta, ettd vahvin osaamisalue oli hardware ja
software -osaaminen. Heikoin osaamisalue oli rekrytointitaidot. Tarkein osaamis-
alue oli toimitusvarmuus ja laatu, seké vihiten tarked oli rekrytointitaidot. Tarkein
keino hankkia lisdosaamista oli henkildston kouluttaminen.
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ABSTRACT

The main objective of the study was to find out the strength of important areas of
expertise of it-companies in Paijdt-Hidme and how important those are to the com-
panies. The aim was also to determine how these areas of expertise will be devel-
oped in the future.

The study consists of a theoretical and research material part. The theory section
deals with how important the various areas of expertise are to the it-companies
and how this know-how can be further developed. The research material part of
this study includes a study that was conducted with the help of an electronic form.

The study shows that hardware and software -knowhow was the strongest area of
expertise. The worst area of expertise consisted of recruitment skills. The most
signifigant skill area was delivery reliability and quality. The least important was
recruitment skills. Staff training was the primary way to increase expert knowl-
edge.

Key words: know-how, the development of competence
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1 JOHDANTO

Syksylld 2005 Lahden ammattikorkeakoulun Liiketalouden laitos toteutti paijat-
hidmaldisti it-toimialaa tarkastelevan tutkimusprojektin. Paijat-Hameen liitto seké
Lahden tietojenkasittely-yhdistys LATKY ry rahoittivat projektia Lahden ammat-
tikorkeakoulun lisdksi. Lahtokohtana projektille oli Piijat-Hameen ohjelmisto- ja
it-palveluyritysten kilpailukyvyn kehittiminen kotimarkkina-alueella. Kilpailuky-
kyiselld pdijathdmaéliiselld it-toimialalla on valmius vastata paremmin yritysten
tietotekniikkahankintojen kasvavaan tarpeeseen ja tutkimuksen tulosten avulla
pyritddn ennakoimaan myos tietotekniikka-alan osaamisen tarvetta Péijét-
Hiameesséd. Tdmin projektin tavoitteena on kartoittaa kyselytutkimuksen avulla
kattavat perustiedot paijathdmaélaisistd it-yrityksistd sekd selvittdd, milld markki-
noilla ne toimivat. Liséksi tavoitteena on kerita tietoa niistd keinoista, joilla alu-
een it-yrityksid voitaisiin kehittdd edelleen. It-yritysten lisdksi tutkimuskohteina
ovat paikalliset pk-yritykset ja ndiden kokemukset it-hankinnoista. Ostokoke-
musten kartoittamisella pyritddn luomaan moniulotteinen kuva paikallisista mark-

kinoista.

IT-toimialalla tarkoitetaan tdssd tutkielmassa informaatioteknologian yrityksii,

jotka on rekisterdity TOL- toimialaluokituksen luokkaan 72 alaluokkineen.

Oma osuuteni tavoitteena projektissa oli tutkia:

1 Milli tasolla ovat tirkeédt osaamisalueet Pdijat-Hameen alueen it-yrityksissi?
2 Kuinka térkeitd osaamisalueet heille ovat?

3 Milld keinoin he pyrkivét niitd parantamaan?

Erilaisia osaamisalueita on paljon ja olen niiden joukosta valinnut tdhén tutkimuk-
seen osan niistd. Pohjatietona olen kayttinyt Mannisen & Meriston (2004) teke-

mad tutkimusta “Tulevaisuuden ICT -osaaminen - yritysten ja yksildiden strategi-
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nen haaste”. Osaamista voi my0s kehittdd monin eri keinoin ja paneudun niistdkin

vain osaan.

Teoriaosuudessa keskityn nididen osaamisalueiden tarkeyteen liiketoiminnan me-
nestymisen kannalta. Tarkoituksena ei siis ole kertoa esimerkiksi, miten yritykset
verkostoituvat ja miten verkostot toimivat, vaan paneudun siithen, miksi kannattaa

verkostoitua ja mitd hydtya siitd on menestyksen kannalta.

Kysely suoritettiin verkossa olevalla lomakkeella. Tutkimusmetodeja ja tutkimuk-
sen luotettavuutta kasitellddn tarkemmin luvussa 4.1 Tutkimusmenetelma,

tutkimuksen toteuttaminen ja luotettavuus.



2 TARKEAT OSAAMISALUEET

Nopea tai jopa radikaali teknologinen kehitys sekd nopeasti muuttuva toimin-
taympdrist0 asettavat uusia vaatimuksia yrityksille seki yksildille. Kilpailu kiris-
tyy ja yritykset toimivat ympéristdssi, jossa marginaalit ovat yhd tiukemmassa.
Vaikka globaali pelikenttd avaa uusia kasvavia markkinoita, niin se myds kiristda
kilpailua. Perinteiset rajat kyseenalaistuvat eri teknologioiden vililla ja ratkaisut

integroituvat yli tieteenalojen. (Manninen & Meristd 2004, 1 - 2.)

Mannisen & Meriston (2004, 2) selvityksen mukaan laitetoimittajasta siirrytddn
kokonaisratkaisutoimittajaksi, ja softwaren ja dlykkyyden osuus tuotteissa kasvaa
jatkuvasti. Tamé edellyttid osaajilta vahvaa perusosaamista omalla alalla ja kykya

keskustella ja tehdé yhteistyotd muiden alojen osaajien kanssa.

Salmisen, Sarasen ja Sarasen (2003, 13) mukaan ICT-alalla asiantuntijayritykset
muodostavat suuren osan alan kaikista yrityksisti ja ne tyollistdvat merkittavin
osan koko henkilostomaaristd. Ndissd osaamisen ja tiedon jalostamisen aste on
korkea ja yrityksen henkildsto on kriittinen tuotantoresurssi. Asiantuntijayrityk-
sissd osaavan henkiloston rekrytoinnilla, johtamisella ja kehittdmiselld on suuri
merkitys litketoiminnalle. Henkildstojohtamisen merkitys ja muutosvalmius ko-
rostuvat tiukentuneessa markkinatilanteessa, miké vaikuttaa oleellisesti asiantun-

tijayritysten kilpailukykyyn ja kasvuedellytyksiin.

Pysyvéa kilpailuetua on vaikea, tai jopa mahdotonta saavuttaa kilpailun kiristyes-
sd, koska on yhé vaikeampaa erottua muista. Mannisen & Meriston (2004, 1) mu-
kaan pysyvii kilpailuetuja ei ole, vaan peruslihtkohtana on jatkuva uudistumi-

nen.

Ruohotie (1998, 15) on samoilla linjoilla todeten, ettd uusiutuminen on valtti-
mittomyys, ja siksi osaaminen ja oppiminen sekd valmius nopeisiin muutoksiin

ovat nousseet keskeisiksi kilpailuvalteiksi.
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Erilaisia osaamisalueita on paljon ja niiden hallitseminen on tirkedd, koska jokai-
sella niistd on merkityksensa yrityksen menestymisen kannalta. Tonttila, Virtanen,
Lamberg ja Kontio (2005, 48) toteavatkin, ettd osaamisalueet tukevat toinen toisi-

aan ja menestyva yritys tarvitsee niistd kaikkia.

Aika, laatu ja kustannukset ovat pelkistetysti kolme olennaista yritysten suoritus-
mittaria. Jokaisen on tarkkaan tiedettdvi, mitd tehdddn, ja osaamisen on oltava

huipputasoa. (Hitonen 1998, 9.)

Liiketoimintamallit ovat muuttuneet tehokkuusvaatimusten mydté ja olennaiseksi
on noussut oman ydinliiketoiminnan tunnistaminen ja siithen keskittyminen. Muita
toimintoja ulkoistetaan, tai ainakin harkitaan ulkoistettavaksi. (Manninen & Me-

ristd 2004, 2.)

Suuretkin yritykset keskittyvit ydinosaamisensa eivitka endd kykene kehittimiin
kaikkea tarvittavaa osaamista, vaan ostavat osat ulkopuolisilta osaajilta. Tilanne
on mahdoton pienille yrityksille, jotka yrittdvét osata kaiken itse, siksi yhteistyo
on tarkedd. Yksi yhteistyohon johtava peruste on juuri osaaminen. (Niemeld 2002,

17.)

Niemeldn (2002, 16) mukaan menestyva tuotanto edellyttdd ehjdé arvoketjua, joka
kohta kohdalta koostuu huippuosaamisesta. Tdmai johtaa osaamista kokoavien
osaamiskeskittymien ja osaamisklusterien kilpailukyvyn kasvuun. Tuotteissa ja

palveluissa tarvittava erikoisosaaminen haetaan sielti, missé sitd on.

“Menestyjd luottaa enemmdn luovuuteen kuin sddntoihin,
muuntaa saamansa informaation oman kokemuksen kautta tie-
doksi ja oppimiseksi ja varaa toiminnalleen enemmdn kuin yh-

den logiikan kéyttid ensisijaisesti dlyd. (Ruohotie 1998, 14)”

“Nopeasti kehittyvien ja monenlaisten huippuosaamisen yhdis-

telmdnd syntyy menestyvd tuote tai palvelu (Niemeld 2002, 16).”



"Osaava henkilosté on ainoa kannattavan ja kilpailukykyisen
toiminnan tae. Se varmistaa yrityksen menestyksen (Heinonen &

Jdrvinen, 1997, 163)

"Yritys, jolla on osaavin henkildsto, pdrjdd kilpailussa parhai-

ten (Halonen, 2001, 20).”
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2.1 Markkinointi, markkina- sekd asiakkaan toimialan tuntemus

Runsauden yhteiskunnassa asiakkaalla on aina valinnanvaraa, eikd tavara enaa
kaupittele itsedén ajankaan kanssa (Niemeld 2002, 15-16). Hyvonen (2003, 42)
toteaa samoin, ettd tuote ei ole markkinoinnin osaaja. Tuote ei myy itsedén, koska
tuotetta ei olisi ilman yritysté, sen késitystéd asiakkaistaan ja heidén tarpeistaan,
hinnoittelua, saatavuuden jdrjestimisté ja jonkinlaista kommunikaatiota potenti-

aalisten asiakkaiden kanssa.

Tédmin takia voidaan perustellusti sanoa, ettd markkinointiyritysten tiarked me-
nestystekijd ja keskeinen osa liiketoimintaa. Silld erotutaan kilpailijoista ja sen
avulla viestitddn omista tuotteista. Asiakasosaaminen on tirkedd, koska juuri sen
ympdrille rakentuu markkinointiosaaminen. Asiakasosaaminen rakentuu asiakkai-
den ostokdyttidytymisen tuntemisesta ja asiakastarpeiden tyydyttimisestd. Asia-
kastyytyvéisyys sekd ohjaa markkinointia ettd mittaa sen onnistumista. (Berg-

strom & Leppéanen 2003, 9.)

Hyvonen (2003, 42) toteaa markkinointiosaamisesta, ettd mitd epdvarmemmat
markkinat ovat, sitd tirkedmpdd on markkinointiosaaminen. Menestyva yritys
menestyy tyontekijoidensd osaamisen avulla. Siksi jokaisen tyontekijdn osaami-

sessa tulisi olla pieni pala markkinointiosaamista.

Asiakassuhteiden luominen, ylldpito ja kehittdminen, seké yrityksen kaikkien
suhteiden hoitaminen ovat nousseet keskeisiksi asioiksi markkinoinnissa. Kaikki
mité yrityksesséd tehdddn, vaikuttaa yrityksen menestykseen markkinoilla, joten
voidaan sanoa, ettd markkinointi on koko organisaation toimintaa. (Bergstrom &

Leppénen 2003, 11.)

Ohjelmistoliiketoiminnan nikdkulmasta katsottuna asiaa Hyvonen (2003, 5) tote-
aa, ettd markkinoiden nopea dynamiikka vaatii jatkuvaa markkinatilanteen seu-
rantaa ja hallintaa. Uusia kilpailijoita, brandeja ja korvaavia tuotteita syntyy jat-

kuvasti. Osa asiakkaista on nuoria, nopealiikkeisid ja teknologiatietoisia. Nopeat



muutokset markkinoilla antavat mahdollisuuksia suuriin voittoihin mutta myds

suuriin tappioihin.

Hyvonen (2003, 41) toteaa my0s, ettd suomalaisten ohjelmistoyritysten osaaminen
on huippuluokkaa, mutta yritystoiminnassa menestymiseen se ei yksin riitd. Asi-
akkaat ovat avain yritystoiminnan menestykseen. Ohjelmistoyritysten tulee liittda
tekniseen osaamiseensa markkinoinnin osaamista taatakseen menestyksekkéddn
litkketoiminnan. Mitd parempaa teknologista osaamista yritykselld on, sitd suurem-

pi vaikutus markkinoinnin osaamisella on koko yrityksen menestykseen.

Asiakkaan liitketoiminnan ymmartaminen korostuu, koska osaamisen painopiste
on siirtynyt ldhelle asiakasta. Asiakkaan liiketoiminnan tunteminen seké hyviét
yhteisty0- ja vuorovaikutustaidot ovat edellytyksend hyville asiakasyhteistyolle.
(Manninen & Meristd 2004, 10-11.) My6s omien kehittdimistoimien suuntaaminen
onnistuu tarkemmin, tehokkaammin ja taloudellisemmin, miti paremmin yritys tai
yritysverkosto tuntee asiakkaansa ja heiddn muuttuvat tarpeensa. (Niemeld 2002,

38.)

Menestyksekkéédn ohjelmiston tehtdvédnid on antaa asiakkaille jotain ainutlaatuista
ja se on kohdennettava tdysin markkinoiden kysynnian mukaan. (Hyvonen, 2003,
127). Markkinointi ja myyminen ovat osaamisalueita, joiden kohdalla yrityksissi
voidaan miettid erilaisia ratkaisuja, jos oma potentiaali ei siithen riiti. Verkostoi-
tuminen on yksi keino markkinoinnissa, ja varsinkin pienille yrityksille se avaa
paisyn keskittyviin, kansainvilisiin ja usein suurilla volyymeilla toimiviin jake-
luteihin. Voidaan keskittyd sithen miké, osataan parhaiten, eli valmistamiseen ja

annetaan niiden myyd4, ketkd sen osaavat parhaiten. (Niemeld 2002, 21.)

2.2 Myynti-, palvelu- ja sopimusosaaminen

Hyvé kuuntelutaito ja kyselytekniikka ovat nykyisin myyjélle parempia taitoja,

kuin puhumistaito. Hyvin tyohonsd motivoitunut osaava myyja tekee enemmén,



parempaa ja laadukkaampaa ty6td asiakkaansa hyviksi ja valitsee oikeat tyon
kohteet. Asiakas arvostaa hyvin valmistautunutta myyjas, koska valmistautumi-
nen parantaa palvelua ja sddstdd aikaa, jolloin jdd enemmén aikaa myyntikeskus-
teluille ja myynnin tuloksellisuus paranee. Jo myyntiprosessin alkuvaiheessa on

myyjéin kyettiva esittimiin ratkaisu asiakkaan ongelmaan. (Lahtinen & Isoviita

2004, 52, 155-156.)

Wicom Oy:n toimitusjohtaja Ilkka Kiviméki toteaa Tietoalojen liiton toimialakat-
sauksessa (1/2006, 3), ettd suomalaisyritysten tulee lisdtd ymmaérrystd asiakkais-
taan ja rohkeutta markkinoida itsedén ja tuotteitaan. Myyntiin pitdd panostaa ai-
nakin 80 prosenttia ja muuhun liiketoimintaan loput 20 prosenttia. Téarkedé on
my0s muistaa, ettd tieto kommahdyksista levida nopeasti, siksi myynnin etiikka ja

moraali pidettdvi korkealla. (Lahtinen & Isoviita 2004, 151.)

Hyvosen (2003, 5.) mukaan ohjelmistojen myynti ja jakelu on oma taiteenlajinsa.
Tédma johtuu mm. ohjelmistojen aineettomuudesta, mahdollisuudesta sulauttaa
niitd osaksi toisia ohjelmistoja ja jarjestelmid, alan kansainvélisyydestd sekd mah-

dollisuudesta hyddyntdi internetid tehokkaasti jakelukanavana.

Aloilla, joilla tuotteet ovat hyvin samanlaisia, hyvan palvelun ja -henkildston
merkitys korostuu ja on myds tapa erottua kilpailijoistaan. Téstd syystd palvelun
laatua tulisi seurata jatkuvasti. Palvelutavan ja mééran tulisi vasta asiakkaan tar-
peita ja pitdisi pystyd selvittimddn asiakkaiden ja yhteistydokumppanien odotuk-
set, ettd osattaisiin palvella paremmin. Palautteen avulla saadaan selville, miti

tehddin hyvin ja miti huonosti. (Bergstrom & Leppédnen 2003, 12-158.)

Ruohotien (1998, 11) mukaan palveluista on tullut myos térked laatutekijd, josta
ollaan valmiita maksamaan. Hyvén palvelun takia ostaja saattaa olla valmis mak-
samaan tuotteesta jopa enemman kuin kilpailijan vastaavasta (Bergstrom & Lep-
panen 2003, 172). Lahtinen & Isoviita (2004, 39) on samoilla linjoilla todeten,
ettd tavaroita on helppo kopioida, mutta etumatka, joka saavutetaan palveluhalui-

sella, innostuneella ja koulutetulla henkilstolla, on vaikea saada kiinni.



Palvelu on mitoitettava oikein, koska se ei saa olla liian huonoa tai liian hyvaa,
mutta sen tulee olla aina riittdvan hyvaa. Liian hyva palvelu on kallista ja toisaalta
asiakas odottaa palvelulta aina enemmin. Joskus on kuitenkin hyvi yllattdd asiak-

kaat ylimaaréiselld palvelulla. (Bergstrom & Leppanen 2003, 158.)

Asiakaspalvelun tarkeyttd korostaa se, ettd jopa 68 % asiakasmenetyksistd johtuu
juuri asiakkaan huonosta kohtelusta ja heikosta asiakaspalvelusta. Asiakasmene-
tyksistd ainoastaan 9 % johtuu korkeista hinnoista ja 14 % tuotteiden heikosta

teknisestd laadusta. (Lahtinen & Isoviita 2004, 3.)

Hyvonen (2003, 50) toteaa asiakaspalvelusta, ettd mitd enemmén tuotteessa on
mukana palveluelementtejd, sitd helpommin se on yksiloitiavissd asiakkaan tarpei-
siin. Mitd laajemmin tuote on yksil6itdvissd, sitd paremmin se helpottaa asiakkaan
toimintaa. Tdma tarkoittaa sitd, ettd ohjelmistopaketteihin, joissa nykydin palve-
luelementtien osuus on pieni, kannattaisi lisitd palveluelementteji. Tavara kan-

nattaa siis kuorruttaa palvelulla.

Jyviskylan yliopiston professori Jukka Heikkild toteaa Tietoalojen liiton toimi-
alakatsauksessa (1/2006, 8), ettd palveluiden merkitys teknologia-alalla kasvaa
jatkuvasti. Suomen kilpailukyky on asiakaslihtoisissa tuotteissa. Osaajilla on ol-

tava monipuolisten teknisten taitojen lisdksi myds hyvit yhteistyokyvyt.

Palvelun ollessa kilpailijoita parempaa ja myynnin ollessa tehokasta kauppojakin

saadaan aikaiseksi. Ndiden lisdksi on osattava myds tehdéd hyvid sopimuksia.

Vakaslahti (2004, 215) toteaa, ettd jokaisen liikeyrityksen tidytyy noudattaa lake-
ja, soveltaa sopimusoikeuden kéytdntdjé ja laatia erityyppisié suullisia ja kirjalli-
sia sopimuksia omien intressiryhmiensé kanssa voidakseen toimia asianmukaises-
ti. Yrityksid ohjaavat monet yhtion hallintoon liittyvit tekijat, kuten lait korrupti-
osta, kilpailunrajoituslait, tuotevastuulait ja patenttioikeudet. Aivan samoin kuten
muun muassa yritysten tulos- ja taselaskelmien laatimista ohjaavat kirjanpitolait

kehittyvit ja kansainvilistyvit, myos sopimuskaytinnot kehittyvat. Tyontekijét,
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asiakkaat ja toimittajat ovat olennainen osa sopimuksien avulla katettavasta alu-
eesta. Sopimusoikeus on siis tirked tyokalu seka litketoiminnan johtamisen etta

verkoistumisen nikokulmasta.

Sopimuksilla on vaikutusta riskeihin, kassavirtaan ja kannattavuuteen, siksi on
tarkedd miettid, mitéd ja miten sovitaan. Hyva sopimus on taloudellisesti turvalli-
nen, selked hallittu kokonaisuus sekd ehkiisee epéselvyyksid, aikaviiveitd, ongel-
mia ja riitoja. Tarjoussuunnitteluvaiheessa sopimusosaamiseen kannattaa panostaa
jo niin, ettd kaupat hoidetaan kotiin ehdoilla, joiden vastuut tunnetaan ja katelas-
kelmat pitavét. Kun asiat on suunniteltu ja sovittu etukéteen, sopimus- ja vastuu-
ketju ei katkea, ja reitit ovat selvdt myds muutos- ja héiridtilanteiden tullen. (Haa-
pio, af Hallstrom, Jarvinen, Koivu, Lehto, Leskinen, Lintumaa, Nystén-Haarala,

Pohjonen, Salmi-Tolonen, Taivalmaa, 2005, 22, 58.)

Sopimusosaamisen tarkeyttd korostaa se, ettd huono tai puuttuva sopimus voi pa-
himmassa tapauksessa merkiti toiminnan loppumista tai konkurssijuridisten toi-
menpiteiden alkamista. Jos on haluttu sdéstdé aikaa tai rahaa sopimusta laaditta-
essa, niin se voidaan menettdd moninkertaisesti, siksi on hyvé perehtyé kussakin
maassa sekd omassa yrityksessé vallalla oleviin sopimuskéytintdihin. (Vakaslahti

2004, 206-207.)

Liiketoimintaympariston ollessa epdvarma tai vaikeasti ennakoitava sopimuksilla
voidaan tuoda ennustettavuutta markkinoille. Hyvilld sopimuksilla voidaan mark-
kinoilla parjata kilpailijoita paremmin, eli ne voivat olla parhaimmillaan strategi-

nen voimavara. (Haapio ym. 2005, 22, 305.)

Kokeneillekin henkildille tai tiimeille tarjouksen tai sopimuksen suunnittelu on
melkoinen haaste ja, jos aikoo menestyé, haasteeseen on pystyttidva vastaamaan.
Néiden hyvilld hallinnalla saavutetut sddstot ndkyvit suoraan yrityksen tulokses-
sa. Siksi projektien onnistumiseksi ja hallittujen tarjouksien ja sopimuksien ai-
kaansaamiseksi tarvitaan osaavia ihmisid ja viisaita valintoja. (Haapio ym. 2005,

22)
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Kansainvilisessé liiketoiminnassa sopimusosaaminen on vieldkin hankalampaa,
koska jo pelkéstddn vieras kieli voi aiheuttaa ongelmia. Liséksi vieras kulttuuri
sekd vieraan maan oikeus oletussdéntdineen voivat aiheuttaa ongelmia On hyva
muistaa, ettd sopimussisillon oikeudellisessa arvioinnissa pakottavat normit ovat
aina etusijalla. Niitd sovelletaan sopimuksesta riippumatta ja niiden sidéntelemissa

kysymyksissi ei voida sopia toisin. (Haapio ym. 2005, 55-56.)

2.3 Johtaminen, vuorovaikutustaidot ja viestinté

Esimiehet ovat urheilukielelld sanoen paalupaikalla, koska he voivat luoda omalla
henkilokohtaisella tydmoraalillaan, innostuksellaan, osaamisellaan, johtamista-
vallaan ja asenteillaan tiimiinsd hyvin ilmapiirin. Hyvé ilmapiiri puolestaan luo
perustan henkildston suhtautumiselle asiakkaisiin, palvelun ja myynnin laatuun

liittyvédédn toimintaan sekéd tuloksentekohaluun. (Halonen, 2001, 165.)

Esimiesten tulisi kannustaa henkilostod ammattitaidon ylldpitdmiseen. Siksi on
tarkedd, ettd esimiehet osaavat auttaa kokonaisuuden ja kehityssuuntien hahmot-
tamisessa. (Ranki 1999, 89.) Henkiloston kehittdminen nousee monissa yrityksis-
sd henkildstdjohtamisen tarkeimmaksi alueeksi (Salminen, Saranen, Saranen,
3/2003, 14). Henkilostéjohtamisen perimmaéinen tavoite on kehittdd henkilostoa
sekd yllapitdd heidan tyokykyddn. Tarkoituksena on taata, ettd henkildsto pystyy

riittdvan hyviin tydsuorituksiin nyt ja tulevaisuudessa. (Kauhanen 2006, 16)

Hyvosen (2003, 142) mukaan ohjelmistoliiketoiminnassa tyon lopputulokset
syntyvit nimenomaan ty6td tekevien ihmisten asiantuntijuuden avulla. Tamén
vuoksi johtamisessa korostuvat ihmisten johtamisen menetelmaét ja taidot. Asian-
tuntijoita ei voi johtaa kdskyttimalld, vaan johtajan on itse aktiivisesti osallistut-
tava tyohon tekemalld tyotd yhdesséd yhteistyokumppaniensa ja alaisten kanssa.
Télloin kyseesséd on yhteistoiminta (collaboration), joka tarkoittaa tydskentele-

mistd yhdessé yhteisen pddmaéran saavuttamiseksi.
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Lahjakkaampien tyontekijoiden tuottavuus on moninkertainen keskiméairéisiin
jakkaiden henkildiden houkuttelu ja sdilyttdminen yrityksen palveluksessa. Tdma
korostuu ohjelmistoalalla, jossa yritykset kdyvit keskindisté kilpailua nimen-

omaan lahjakkaasta tydvoimasta. (Hyvonen, 2003, 145.)

Ulkoistamisen ja ydinosaamiseen keskittymisen my6td yhteistyon maéra asiak-
kaiden ja muiden sidosryhmien kanssa lisdantyy. Tami korostaa yhteistyo- ja vuo-
rovaikutustaitojen merkitystd. (Manninen & Merist6 2004, 11.) Ruohotie (1998,
9) lisédé, ettd vuorovaikutustaitojen tarve kasvaa koko ajan, koska palveluelinkei-

nojen suhteellinen osuus kasvaa.

Yhteiseen visioon pddsemiseksi on tarpeellista, ettd tydyhteisdssd on hyva siséi-
nen viestintd. Tietoja voidaan vertailla, jakaa, tarkentaa ja korjailla, jos tydyhtei-

sOssd vallitsee hyva keskustelukulttuuri. (Ruohotie 1998, 12.)

Sisdinen viestintd onnistuu, vain jos yhteisdssd on avoin ja myonteinen tydilmas-
to. Sen onnistumisen tulee olla koko yhteison yhteinen tavoite. Sisdisen viestinnin
toimivuus nidkyy henkildston luottamuksena tydnantajaan, tdissd vithtymisend ja
tyontekijoiden haluna tehda tyonsa hyvin. (Alajarvi, Herno, Koskinen, Yrttiaho
1999, 58.) Kauhanen (2006, 170,174) lisd4 my0s, ettd hyvin hoidettu sisdinen
viestintd antaa henkilostolle yhteisen tietoperustan, lisdd tyomotivaatiota, vaikut-
taa tyotyytyvéisyyteen ja vaikuttaa oleellisesti tyOyhteison sisdiseen ilmapiiriin.
Sisdiselld viestinndlla edistetddn yhteistoimintaa ja parannetaan toiminnan suju-

vuutta, tuottavuutta ja tehokkuutta

Viestinndssé johtamisen rooli korostuu, koska sen avulla pystytdédn mahdollisim-
man henkildkohtaisella ja avoimella viestinnélld yhteistyon lisddmisen. (Alajérvi,

Herno, Koskinen, Yrttiaho 1999, 53.)

Viestinndn avulla tuetaan toimintaa ja pyritdén saavuttamaan tavoitteet. Viestintaa

tarvitaan mm. tuotteiden suunnittelussa, tuotannossa, myymisessd, tuotteiden
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kuljetuksessa asiakkaille ja palautteen hankkimisessa asiakkaalta. Tehtdessd tuot-
teita asiakkaille raétélityond on asiakas mukana jo suunnitteluvaiheessa, niin yri-
tyksen ja asiakkaan vélinen kommunikaatio on erityisen tirkedd. (Alajarvi, Herno,

Koskinen, Yrttiaho 1999, 56.)

2.4 Projektiosaaminen, verkostoyhteistyd ja kumppanuudet

Artton, Martinsuon ja Kujalan (2006, 19) mukaan projektit ovat kehittdmisen vé-
lineitd, joilla liitketoiminnalle ja asiakkaalle luodaan vilillistd arvoa toiminnan
tehostumisen tai uudistumisen kautta. Téllaisen kehittdmisen avulla saadaan
omalle yritykselle lisdé arvoa joko markkinoilla olevalta asiakaskunnalta tai omaa

sisdistd (tuotanto) toimintaa tehostamalla.

Tietotekniset hankkeet saattavat poiketa muista hankkeista, koska ne toteutetaan
aina projekteina. Projekteissa on yleensd useita osapuolia, haastavat tavoitteet ja
aikataulut sekd rajoitetut resurssit. Siksi niissd keskeisind taitoina ovat modernit
projektinhallintakdytédnnot ja projektikulttuurissa toimiminen. (Tonttila, Virtanen,

Lamberg, Kontio 2005, 39.)

Projektinhallinta on monin tavoin kehittyméssa maailman merkittdvimmaksi kil-
pailutekijiksi. (Forsberg, Mooz, Cotterman 2003, 298). Manninen & Meristo
(1/2004, 10) ovat samoilla linjoilla todeten, ettd projektinhallinta ja yhteistydtai-
dot tulevat nousemaan pitkélla tdhtdimell4 avainosaamisalueiksi. Vakaslahden
mukaan (2004, 26) verkottumisen lisdtessd usein hankkeen teknisi ja toiminnalli-
sia rajapintoja myos projekteina hallittavan kokonaisuuden monimutkaisuus kas-

vaa.

Tyopoliittisessa tutkimuksessa (2003, 8) todettiin, ettd maailmantalouden keskei-
nen kehityspiirre on toimintojen ja yritysten verkottuminen, jonka seurauksena
perinteiset kansalliset rajat menettdvit merkitystddn. [lmioon liittyy tuotantopro-

sessien uudelleen muotoutuminen. Ydintoimintoja palvelevia toimintoja ulkoiste-
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taan ja ne voivat kuihtua tai niiden ympdrille voi syntyé uutta toimintaa. Myds

yritysorganisaatiot ja tyonteon tavat muuttuvat.

Verkostoitumisella on monia hyvid puolia, varsinkin pienille yrityksille, koska se
on parhaita tapoja turvata niiden menestys. Pienten yritysten voimavarat eivét
useinkaan riitd markkinoilla tarvittavaan tuotekehittelyyn, uudistumiseen ja niiden
tuotantokapasiteetista saattaa myos muodostua pullonkaula. Lisédksi kansainvélis-
tyminen on suuri haaste varsinkin pienille yrityksille. Ulkomaisille markkinoille
padseminen edellyttda pitkdd henkisti ja logistista loikkaa. Verkostoituminen tar-
joaa ratkaisuja néihin pulmiin. Voidaan siis sanoa, etti verkostoituminen on ny-

kyaikaisen talouden tehokas toimintamalli. (Niemeld 2002, 9.)

Pienten yksin toimivien yritysten suhteellinen kilpailukyky heikkenee ja elintila
kdy ahtaammaksi, siksi yhteistyd on niiden elinehto. Monimuotoisen yhteistyon

osaamisesta on tullut avainpitevyys. (Niemeld 2002, 18.)

Yhteistyon avulla voidaan esimerkiksi hankkia uusia asiakkaita, laajentaa toimin-
taa uusille markkina-alueille, lisdtd myyntid, auttaa uusien tuotteiden luomista
sekd vihentdd yksittdisen jdsenen liiketoiminnallista riskid ja luoda samalla yri-
tyksille lisdarvoa. Lisdksi kumppanuuksilla haetaan usein joustavuutta ja pyritdin
tasaamaan valmistuskapasiteetin kysynnan vaihteluita. Kyseessé on siis useiden
eri yritysten voimavarojen ja osaamisen yhdistiminen sekd vuorovaikutus. (Va-

kaslahti 2004, 18, 33-34, 45.)

Verkostoissa ei siirry pelkdstdan raha, tuotteet ja palvelut, vaan sielld siirtyy myos
osaaminen. Kilpailijoiden osaamisesta pyritdin kerddaméién tietoa samalla, kun

omaa osaamista pyritddn suojaamaan. (Ranki 1999, 10.)

Verkostoituminen hyddyttdd niin isoa kuin pientékin yritystd. Siind missé pienet
yritykset tarvitsevat isoa yritysté astinlaudakseen, iso yritys voi tarvita pienti
ketterdd yritystd pysyédkseen uusimmassa kehityksessd mukana. Kumppanuus-

suhteiden avulla voidaan keskittyd omaan erityisosaamiseen hyddyntamaélla tois-
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tensa vahvuuksia, ja niiden lisdsi aiesopimukset ruokkivat yritysten kasvua seka
mahdollistavat nopean uudistumisen. Silloin, kun kaikki hyotyvét yhteistoimin-
nasta, hanke on onnistunut. (Vakaslahti 2004, 9-10, 16.)

Vakaslahden (2004, 143) mukaan ohjelmistotuotannon verkostokulttuurissa toi-
menkuvan ja tyosuhteen késitteet tdydentyvit jatkuvan oppimisen ja henkilokoh-

taisen yrittdjyyden ideoilla osana verkostoa, jossa toimitaan.

Maantieteellinen sijainti ei ole ratkaiseva, koska verkosto voi olla paikallinen,
alueellinen, kansallinen, kansainvélinen tai globaali. Silti tyypillisesti ldhekkéin
toimivat toisiaan tdydentavat yritykset verkostoituvat keskendin. (Niemeld 2002,
20-21.) Muuttuvien verkostojen kehityksessd mukana pysyminen vaatii yrityksil-
takin herkempaia poliittista pelisilméé. Valta, joka oli aiemmin keskittynyt insti-

tuutioihin, siirtyy verkostoihin. (Manninen & Meristo 2004, 1.)

Vakaslahden (2004, 42.) mukaan yritystenvélisen yhteistyon lisdksi monet yri-
tykset ovat rakentaneet tehokkaasti toimivia yhteistyosuhteita myos kansallisten
tutkimusohjelmien, yliopistomaailman, start-up-teollisuuden, omien sisdisten yri-
tyshautomoidensa ja erilaisten koulutusohjelmien kanssa. Tdma yhteistyo ruokkii
omalta osaltaan yritysten sisdistd uudistumista. Tarkkailemalla toisiaan kumppanit

voivat myo0s oppia toisiltaan paljon.

TEK-tekniikan akateemiset -lehdessé (1/2005, 43) Timo Ali-Vehmas toteaa, ettd
oikeanlaisessa verkostossa jokaisella on mahdollisuus osallistua ja onnistua jopa

maapallon mittakaavassa.

2.5 Kielitaito ja oppimiskyky

Kielitaidon, varsinkin englannin kielen taito on erittiin tirkea it-alan ollessa vien-
tivetoinen ja hyvin kansainvilinen. Eduksi on myds osata niiden markkina-

alueiden kielid, joissa yritys toimii. (Manninen & Meristo 2004, 11.)
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Ruohotien (1998, 7) mukaan osaaminen ja oppiminen ovat kriittisid menestyste-
kijoitd: muuttuva tyoeldma tarvitsee ihmisid, joilla on kyky, halu ja tahto oppia
jatkuvasti. Edellytykset jatkuvaan kehitykseen luodaan kehittimélla omaa péte-
vyyttd koskevia uskomuksia ja itsesdételytaitoja. Thannetapauksissa yksilon kasvu

jatkuu koko ty6iédn ajan.

Oppimiskyky ja kyky sopeutua muutoksiin ovat nopean ja voimakkaan teknologi-
sen kehityksen myotd noussut keskeisimmiksi osaamisalueiksi. Vahva tekninen
osaaminen on kuitenkin edelleenkin tdrkedd. Se toimii pohjana, jonka péille uusi-
en alati kehittyvien teknologioiden oppiminen voidaan rakentaa. (Manninen &
Meristd 2004, 11.) Oppimista ja sen suuntaamisen tirkeyttd korostaa my0s se, ettd

osaamisen arvo ja hyddyllisyys vanhenee ja kuluu (Ranki 1999, 11).

2.6 Henkilostoresurssien hyddyntdminen ja rekrytointitaidot

Henkilostoresurssien hyddyntdmisessa tirkeitd asioita ovat laatu, mitoittaminen,
sijoittuminen ja kohdentaminen. Tarkedd on tunnistaa, mitd osaamista on, mita
pitdé kehittdd ja mitd osaamista tulevaisuudessa tarvitaan. Henkilostomééran mi-
toitus on suunniteltava sen mukaan, mikd on kasvuennuste tai vastaavasti ennuste
heikkenemisestd. Kaikkea ei tarvitse tehda itse, vaan osan voi teettdé alihankinta-
na. Térkedd on my0s, ettd oikeat henkilot tekevit oikeita toitd. (Ranki 1999, 44-

45.)

Kauhanen (2006, 226) toteaa, ettd lopulta kaikki kulminoituu sithen, miten esi-
miehet ja organisaation ylin johto ymmartivit henkilostovoimavarojen hyddyn-
tdmisen mahdollisuudet ja miten he kiytdnnossd hyddyntéviat henkildston osaami-

sen ja luovat edellytyksen sen kehittimiselle ja kdyttdmiselle.

Osaamiskartoituksen tekeminen yrityksissé on kannattavaa, koska tyontekijoilla
voi olla sellaista harrastuksen kautta hankittua osaamista, josta tyonantajalla ei ole
aavistustakaan. Lisdksi se antaa tdrkedd tietoa henkiloston ja koko litketoiminnan

kehittdmisen seka rekrytoinnin kannalta. Saatetaan vilttya turhilta rekrytoinneilta,
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koska yrityksessd voi jo olla valmiina sopivan osaamisen omaava henkild. Kar-
toituksen avulla saadaan henkil6ston tiedot ja taidot entistd kattavammin kayttoon
ja sisdisen rekrytoinnin mahdollisuudet moninkertaistuvat. Jos kuitenkin uuden
henkilon rekrytointi on valttaméatontd, niin saadaan tietdd, millaisia tietoja ja tai-
toja tilld tulisi olla, jotta se tdydentiisi parhaalla tavalla nykyhenkilston osaa-

mista. (Vaahtio 2005, 22,26,28.)

Rekrytoinnin voi hoitaa seké yrityksen sisélté ettd ulkoa. Sisdisessd rekrytoinnissa
hyddynnetddn jo olemassa olevia resursseja, edellyttien ettd tyonantajalla on ole-
massa reaaliaikainen osaamiskartta henkilostostd. Etuja on monia, kun tunnetaan
henkil6 valmiiksi ja tiedetddn hdnen osaamisensa: saadaan aikaan urakiertoa, vir-
hemahdollisuudet vihenevit ja henkildstdsti voi tuntua, ettd osaaminen palkitaan.
Ulkopuolisella rekrytoinnilla voidaan saada sellaista osaamista, jota yritykselld ei

ennestdén ole. (Vaahtio 2005, 36-37.)

Rekrytointi on osaamista ja valtava mahdollisuus. Henkil6 tuo etsityn osaamisen
lisdksi muuta osaamista, inhimillistd pddomaa ja itsensd. Osaamisen monipuoli-
suuden ja joustavuuden lisddntymisen takia kannattaa tietoisesti pyrkié rekrytoin-
nissa hankkimaan myds oheisosaamista ja taitoja, joita tyo ei edellytd. Lisdksi
uusi henkild tuo mukanaan omat yhteistydverkostonsa ja usein myds asiakkaita.

(Vaahtio 2005, 11-12.)

Hyvén henkildn palkkaaminen vetdd mukanaan muita hyvia henkil6ité yritykseen.
Koko yrityksen kulttuuriin voidaan saada muutos, joka johtaa parempaan tulok-
sellisuuteen. (Vaahtio 2005, 12.) Vaahtio (2005, 12.) kiteyttdd onnistuneen rek-
rytointiprosessin mielesténi hyvin todeten, ettd kun rekrytointiprosessi on onnis-
tunut, yritys on kaapannut upean henkilon, joka on kuin luotu tehtiviin. Siinad
sivussa se on pienin kustannuksin jakanut informaatiota tuotteistaan ja palveluis-
taan, markkinoinut, luonut hyvai yrityskuvaa ja hankkinut uusia asiakkaita ja ys-

tavia.
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Rekrytointiosaamisen hallinta tulee yrityksille tarkeédksi. Siind missd tyontekijén
on osattava myydéd omaa osaamistaan, on myds yritysten osattava ostaa osaamista.

(Manninen & Meristo 1/2004, 3)

Rekrytointitaidon merkitystd korostaa kilpailun kiristyminen, jonka my&td kove-
nee kilpailu henkilostostd. Huippuosaajien lisdksi kohta kilpaillaan myds perus-
tyon ammattilaisista, koska tulevina vuosina tydvoiman méérd hupenee. Silloin
henkilostolld on entistd enemmain merkitystd yrityksen menestymiselle. (Vaahtio

2005, 21.)

Epédonnistunut rekrytointi voi tulla yritykselle kalliiksi. Pelkdstddn rekrytointipro-
sessi maksaa, mutta myds yritykset, erehdykset ja perehdyttiminen voivat tulla
kalliiksi, ja pahimmassa tapauksessa voidaan menettii jopa asiakkaita. (Vaahtio

2005, 12.)

2.7 Hardware, software ja jdrjestelmdosaaminen

Softwaren ja dlykkyyden osuus tuotteissa kasvaa jatkuvasti ja ollaan siirtymasséi
laitetoimittajasta kokonaisratkaisutoimittajaksi. Ohjelmistopuolen osaajien mééra
tulee edelleen kasvamaan, koska ldhitulevaisuudessa keskitytddn softaosaamiseen.

(Manninen & Merist6 1/2004, 2 - 9.)

Hyvosen (2003, 8) mielestd ohjelmistot ovat resursseja, jotka vaikuttavat suoraan
tai epdsuorasti yritysten yhteen tai useampaan toimintoon. Hyvin toteutettuna ne
voivat parantaa tarjonnan laatua ja kustannusrakennetta, joka puolestaan johtaa
parempaan kannattavuuteen ja voi kasvattaa litketoiminnan taloudellista lisdarvoa.
Hyvonen (2003, 127) toteaa my®0s, ettd asiakkaan tarpeisiin kohdennettu tuote
tarkoittaa ohjelmistoalalla arvoa, jonka asiakas saa hyodyntdessddn ohjelmistoa.
Menestyksekis ohjelmisto on kohdennettu tdysin markkinoiden kysynnén mu-
kaan, ja sen tehtdvani on antaa asiakkaalle jotain ainutlaatuista. Mobiilissa tieto-
yhteiskunnassa ohjelmisto-osaamisen tarve on kiihtyvélla tahdilla korostumassa”

(Hyvonen, 2003, 50).
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2.8 Tuotteistus, tuotantotavat, tuotekehitys ja innovatiivisuus

Bergstromin & Leppésen (2003, 183) mukaan tuotteistaminen tarkoittaa tuotteen
markkinoinnillisten osatekijoiden kehittdmistd ja painottamista sekd jarkevén ko-

konaisuuden rakentamista niin, ettd tarjooma todella erotetaan kilpailijoista.

Tarjooma on hyva silloin, kun se vastaa asiakkaiden tarpeita ja tuo lisdarvoa os-
tajalle. Yritykset, jotka ovat osanneet rakentaa tarjooman sellaiseksi kokonaisuu-
deksi, menestyvit tdman pdivan kiredssa kilpailutilanteessa. (Bergstrom & Lep-

panen 2003, 172).

Tuotteistamisen avulla voidaan kasvattaa liikkevaihtoa, koska silld pyritdén ensisi-
jaisesti tuottavuuden parantamiseen optimoimalla kustannusrakennetta ja paran-
tamalla resurssien hyddyntdmisti. Kustannusrakennetta parannetaan tarjoamalla
asiakkaille mahdollisimman vakioituja, monistettavia tuotteita. Pudotetaan yksik-
kokustannuksia, erityisesti asiakaskohtaisia kustannuksia, eiki toteuteta jokaiselle
asiakkaalle omaa ohjelmistoa erillisessd asiakasprojektissa, vaan kehitetdan yksi

tuote, jota markkinoidaan ja myydéan asiakkaille. (Hyvonen, 2003, 22-23.)

Hyvonen (2003, 22-23, 30) toteaa, ettd tyd- ja matkakustannusten vuoksi ohjel-
mistojen kustannustehokkuuden ja resurssien hyodyntdmisen keskeiseksi tekijaksi
nousee kyky saada asiakas toimimaan mahdollisimman itsendisesti ilman yrityk-
sen tai kolmansien osapuolien ty6té, tai ainakin kéyttiden vain paikallisia resurs-
seja, joihin verrattuna yrityksen itsensd henkiloston matkakustannukset ja mat-

kustamiseen kdyttima tydaika tulevat kohtuuttoman kalliiksi.

Hyvonen (2003, 160) toteaa myds, ettid ohjelmistointensiivisyys tulee lisdédnty-
méén kaikilla palvelu- ja tuotantoeldmén alueilla ldhimpien kymmenien vuosien
aikana. Automaation edetessd paradigmat muuttuvat ja kayttdjien maarét kasvavat
entistd nopeammin. My0s sulautetusta ohjelmistokehityksesté ollaan siirtyméssa
avoimempiin arkkitehtuureihin. Téllainen kehitys tulee 1dhivuosina lisddméaéan

tuotteistettujen ohjelmistojen kysyntdd merkittavésti.
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Koskelan (2006) mukaan tuotteistamisella yritys voi helpottaa palvelujensa tois-
tettavuutta ja sitd kautta edistdd palvelu-liiketoimintansa kustannustehokkuutta.
Palvelun kehitysprosessissa keskeistd on tuottaa sellainen ratkaisu, joka on helppo
myydi, ostaa ja monistaa. Asiakkaan ndkdkulmasta tuotteistus alentaa asiakkaan
kokemaa riskid sen suhteen, mitd hin on hankkimassa. Vasta hyvin tuotteistetusta
palvelusta on mahdollista kehittyd merkkituote. Vahvan merkkituotteen kate on

kilpailijoita parempi. It-toimialalla palvelun tuotteistaminen on hyvin haastavaa.

Wicom Oy:n toimitusjohtaja Ilkka Kiviméki toteaa Tietoalojen liiton toimialakat-
sauksessa (1/2006, 3), ettd uudet maailmanlaajuiset tuotteet voivat perustua hy-
vinkin kapeaan malliin, kuten esimerkiksi golffareiden sditietoihin tai lintubonga-
reiden infopalveluihin. Olennaista on selked tuotteistus ja tuotemielikuva, jotta
suuri yleisd osaa tunnistaa tuotteen ja ymmartié sen olevan ratkaisu heidén tarpei-

siinsa.

Nopeasti muuttuvilla aloilla innovatiivisen toiminnan merkitys voi olla ratkaiseva,
koska se ndkyy kykyni tuottaa uusia tuotteita tai kykynid muuttaa olemassa olevia
toimintatapoja (Ranki 1999, 64). Niemeldn (2002, 16) mukaan innovatiivisin tapa
vastata asiakkaiden odotuksiin menestyy. Asiakkaan tarpeiden tunnistaminen oh-
jaa tuotekehitysti. Innovatiivisuudesta ja osaamisen kehittdmisesti on tullut asia-

kassuhteen ohella toinen menestyksen avain.

Lehto (Wahlgrén, A. Kitunen, A. 2005, 39) kirjoittaa artikkelissaan, ettd tutki-
musten mukaan tuloksellisista innovaatioista 90 prosenttia perustuu méarétietoi-
seen tutkimukseen ja systemaattiseen kehitystyohon. Useimmat tulokselliset in-

novaatiot ovat myds yksinkertaisia.

Tuotekehitys voi olla kokonaan uusien tuotteiden tekemisté, tai entisten paranta-
mista. Tavoitteena kuitenkin on saada aikaan kokonaisuuksia, jotka vastaavat asi-
akkaiden tarpeita. Jatkuva markkinoilla tapahtuvien ilmididen ja muutosten seu-
ranta on tdrkedd, ettd voidaan saada aikaan tuotteita, joita ostajat haluavat. Yrityk-

sen menestymisen kannalta tuotekehitys on elinehto. Tuotekehityksen pitéisi olla
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jatkuvaa, systemaattista toimintaa ja tavoitteena tdhtituotteiden aikaansaaminen.

(Bergstrom & Leppédnen 2003, 174-177.)

Wicom Oy:n toimitusjohtaja Ilkka Kiviméki toteaa Tietoalojen liiton toimialakat-
sauksessa (1/2006, 3): ”Jos taas toisaalta mietimme tietotekniikkamaailmaa, niin
avoimuus on ollut avainsana. Se on kiithdyttinyt innovaation uskomattomaan
vauhtiin. Monimuotoisuus syntyy siitd, ettei ole yhté tahoa, joka kontrolloi min-

kilaista sisdltod tai minkilaisia ohjelmistoja kdytetdan.”

Tuotekehityksessd on myods huomioitava lainsdddénto, tuotevastuu ja tuoteturval-

lisuus sekd standardisointi (Bergstrom & Leppédnen 2003, 177).

2.9 Toimitusvarmuus ja laatu

Aika, laatu ja kustannukset ovat pelkistetysti kolme olennaista yritysten suoritus-
mittaria. Jokaisen on tarkkaan tiedettidva, mitd tehdédén, ja osaamisen on oltava
huipputasoa. (Hatonen 1998, 9.) Lecklinin (2006, 9) mukaan laatu on yrityksen

keskeinen menestystekiji ja se tulee integroitumaan kaikkeen toimintaan.

Laatu on erittéin tdrked kilpailutekija nykyisilld kilpailluilla markkinoilla, ja on-
nistunut laadun kehittiminen vaikuttaa yrityksen menestymiseen. Hyvéllé laadulla
pystytddn vastaamaan paremmin kilpailuun, saamaan kilpailuetua ja hinnoittelu-
vapautta sekd helpottamaan asiakassuhteiden solmimista. Yrityksissé on kiinni-
tetty entistd enemmain huomiota koko toiminnan laadun parantamiseen, tuotteiden
laadun tarkkailun ja kehittdmisen lisdksi. (Bergstrom & Leppédnen 2003, 31, 204.)
Lecklinin (2006, 24-25) on samoilla linjoilla lisdten vield, ettd virheeton laatu
merkitsee alhaisia laatukustannuksia, lisdd asiakasuskollisuutta, seka pitkédlla tah-

tdimelld laatu merkitsee yrityksen eloonjddmisté ja tyOpaikkojen sdilymista.

Ruohotien (1998, 11) mukaan my0s palveluista on tullut tirked laatutekija, josta

ollaan valmiita maksamaan. Laadun kehittdmiselle on tirkedi tunnistaa asiakkaan
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tarpeet ja odotukset, koska he osaavat vaatia tuotteilta entistd korkeampaa laatua

ja palveluita. (Hatonen 1998, 9.)

Globalisaation my6td Suomi joutuu kilpailemaan avoimilla markkinoilla niiden
alueiden kanssa, joissa tydvoima on halvempaa. Viel télld hetkell4 laatu ja toi-
mitusvarmuus ovat valtteja ja kestdvit korkeamman hinnan. Kuitenkaan sen va-
raan ei voi tuudittautua, koska esimerkiksi monissa entisissid sosialistissa maissa
ponnistellaan tosissaan kokonaiskilpailukyvyn parantamiseksi. Siksi on tiarkeda
pitdd kiinni hyvésti laadusta ja toimitusvarmuudesta, koska lipsahdukset pudotta-
vat helposti suomalaiset itdiseen kastiin, jossa kykymme kilpailla hinnalla ei riita.
Haluttu laatu pitdé sopia asiakkaan kanssa ja sopimuksessa pitdd pysya tdsmaélli-
sesti. (Niemeld 2002, 100-103.) Menetetty asiakkaan luottamus on vaikea saada

takaisin (Lahtinen & Isoviita 2004, 85).

Hyvosen (2003, 128) mukaan laatutekijéiden seuraaminen ja mittaaminen on tir-
keda, silla on keskeistd tietdd, mistd asiakkaat maksavat. Seurantajirjestelmien
avulla ohjelmistoyrityksen on mahdollista varmistua tuotekonseptin menestyk-
sekkyydestd, laadusta ja asiakastyytyvéisyydestd seké kehittdé tarjontaansa kil-
pailijoitaan paremmiksi. Heikko laatu voi kdyda yritykselle kalliiksi, koska se
menettdd 10 - 40 prosenttia litkevaihdostaan sen takia. Lisdksi noin 25 prosenttia
myynnistd jdd saamatta kilpailijoiden paremman laadun takia. Laadun arvio aina

asiakas. (Lahtinen & Isoviita 2004, 84-85.)

Laadunvarmennuksen merkitys korostuu, silld sarjatuotantoon pédsseen virheen
aiheuttamat kokonaiskustannukset ovat helposti vihintdédn kymmenen- tai sata-
kertaiset sisdisessd testauksessa 10ydettyihin virheisiin verrattuna (Hyvonen 2003,
26).

Vaikka viivéstynyt toimitusera olisi suhteellisen pieni ja viivistysaika lyhyt, toi-
mittajan korvausvastuu voi todellakin nousta huomattavan suureksi. (Haapio, ym.

2005, 22)



23

3 OSAAMISALUEIDEN KEHITTAMINEN

Ruohotien (1998, 104) mukaan osaamisen kehittdminen perustuu tarpeiden,
osaamisaukkojen, syvélliseen ymmartamiseen ja tulevaisuuden uhkien ja mahdol-
lisuuksien oivaltamiseen. Vaikka organisaation osaamista ei yleensd meneteté
hetkessa, sitd ei myoskddn saavuteta ilman tavoitteita tai tyotd sen eteen. Siksi
juuri tulevien osaamistarpeiden ennakoiminen ja tunnistaminen on térkeédd. (Ranki

1999, 15)

Osaamistarpeiden ennakointi auttaisi tulevaisuudessa vélttiméan syntyvét osaa-
misaukot, koska henkil6stod voitaisiin kouluttaa etukédteen. Kuitenkin yrityksilla
oli juuri ongelmia ennakoida osaamistarpeiden kehitystd. (Manninen & Meristo

2004, 22.)

Tyontekijoiden motivaatio ja tyonantajan tuki ovat edellytyksend yrityksen osaa-
mispddoman kasvattamiseen. Vain yhteistyon kautta 16ydetdan sopivat kehitys-
polut. (Tonttila, Virtanen, Lamberg, Kontio 2005, 43) Sopivan kehitystavan 16y-
tdminen ei ole yleensd ongelma, vaan se on kehitysmotivaatio. Kehittimismyon-
teiselld ilmapiirilld on tarked merkitys, kun henkildstod kehitetdadn. Lisdksi kou-
luttautumista tulisi ohjata niin, ettd siitd on hyotya koulutettavalle ja yritykselle.

(Manninen & Meristo 2004, 22.)

Henkildston rekrytointi, perehdyttdminen ja tiydennyskoulutus tulevat olemaan
yritysten tirkeimpid investointikohteita. Organisaation kyvylle yllapitia, kehittaa,
koordinoida ja hyddyntdd omaa osaamistaan perustuu tulevaisuuden menestys.
Henkiloston hyvinvointiin ja pysyvyyteen panostetaan entistd enemmaén, koska

ydinosaaminen on yrityksen henkildstossd. (Ruohotie 1998, 10 - 20.)

Koulutukseen kaytettdvi aika oli my0s haaste kiireisen tydtahdin vuoksi. Kuiten-
kin valtaosassa yrityksistd osaamisen kehitys on havaittu keskeiseksi menestyste-

kijdksi, joten sille on pyrittdvd varaamaan aikaa. (Manninen & Meristo 2004, 22.)
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Tonttila, Virtanen, Lamberg ja Kontio (2005, 8) toteavat, ettd ohjelmistoliiketoi-
minnan perustuessa puhtaasti korkeatasoiseen osaamiseen ja eri osaamisten moni-
puoliseen yhdistimiseen osaamispohjan kehittdminen ja kehittyminen on ainut

tapa asetettujen tavoitteiden saavuttamiseen.

Tonttila, Virtanen, Lamberg, Kontio toteavat Tyopoliittisessa tutkimuksessa
(2005, 8) ettd, yrityksen henkildston ammattitaito ja osaaminen on entisté tdrke-
dmpad jo pienissd yrityksissé ja toimii kasvun edellytyksend. Henkiloston ammat-
titaitoa on kehitettdva jatkuvasti teknologian kehittyessé. Yritysten tuotteet ja
yritysten toimintaymparistd pyrkivit monimutkaistumaan, miké vaatii sekd am-
mattitaidon ettd oppimiskyvyn jatkuvaa kehittdmistd. Kansainvélistymiseen liitty-
vt perustaidot - kielitaito, kommunikointi, kulttuurien tuntemus ja yhteistyokyky

- ovat olennainen osa osaamista.

Motivoitunut, koulutettu ja ty6honsé harjaantunut henkildstod on paras tae laaduk-

kaalle toiminnalle. (Lecklinin 2006, 213)

3.1 Henkiloston kouluttaminen

Ruohotie (1998, 120) toteaa, ettd pysyvé, motivoitunut ja hyvin koulutettu henki-
16sto luo perustaa yrityksen pitkdaikaiselle menestymiselle. Hyvin koulutetut ja
kasvupotentiaalia omaavat tyontekijiat kykenevét sopeutumaan yrityksen muuttu-

viin tarpeisiin.

Tietojen ja taitojen vanheneminen on nopeutunut huomattavasti viime vuosina,
johtuen muutosnopeudesta, innovaatioiden suuresta méddrasti ja teknologian an-
tamista mahdollisuuksista. Pysyvén kilpailukyvyn saavuttamiseksi jarjestelmalli-
nen ja pitkdjénteinen yrityksen henkiloston kouluttaminen on nykyisin vélttima-
tontd. Hyvin suunniteltu henkiloston kehittdminen takaa, ettd yrityksilld on oikeita
henkil6itd oikeissa paikoissa oikeaan aikaan. Lisdksi heilld on valmiuksia sekd
oikeita tietoja ja taitoja, jotka ovat tarkoituksenmukaisia yrityksen kannal-

ta.(Hétonen 1998, 4-7.)
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Henkildstokoulutusta voi jarjestdd monella tavalla. Se voi olla pitkédkestoisia
koulutusjaksoja, yrityksen koulutuspéivia tai kursseja. Koulutus voi olla sisistd
tai ulkoista. Ulkoinen koulutus on ns. julkista koulutusta, jonka koulutuksen tuot-
taja suunnittelee, kun vastaavasti sisdinen koulutus on yrityksen itse jarjestimaa

tai yritykselle radtiloityd valmennusta. (Ranki 1999, 100.)

Henkildstokoulutuksessa voidaan kiyttdd luovuutta ja sitd voidaan jérjestds tar-
peen ja tilanteen mukaan. Se voi olla esimerkiksi itseopiskelua, simulaatiot, videot
tai tietokoneohjattu opiskelu. Tai se voi olla perinteisté teoriaopetusta. Henkilds-
ton kouluttaminen on kuitenkin vain yksi tapa lisdtd osaamista, mutta kuitenkin
tarked tapa ja parhaimmillaan se on pitkdjénteistd ja tavoitteellista. (Ranki 1999,

100.)

Manninen & Meristd (2004, 21) toteaa, ettd osaamista ei tilld hetkelld juurikaan
rekrytoida ulkoa, vaan yrityksissd panostetaan olemassa olevan henkildston ke-

hittamiseen.

Suurimmassa osassa yrityksistd on strategiassa méaéritelty tarvittavat osaamisalu-
eet, joiden mukaan henkildstod kehitetdén. Niissd kdydddn kehityskeskusteluja ja
tehdddn osaamiskartoituksia, joiden avulla sovitaan tyontekijoiden kanssa tarvit-
tavasta koulutuksesta. Kuitenkin koulutusta jarjestetdédn vain silloin, kun sille on

selked tarve. (Manninen & Meristd 2004, 21.)

Ruohotien (1998, 13) mukaan koulutus ei kuitenkaan ole tydtehtdvissa tapahtuvi-
en muutosten passiivinen myotdilijd, vaan se toimii osaltaan my6s muutosten ak-
titvisena muokkaajana. Se luo edellytyksid ottaa kdyttoon uusia teknisid sovellu-

tuksia ja viedd eteenpdin tieteellis-teknistd kehitysta.
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3.2 Tyontekijoiden siirrot

Sisdiset siirrot ovat tehokas tapa luoda yhteisty6td yli organisaatiorajojen, koska
henkil6 tuo mukanaan yhteydet entiseen tyoryhméénsa. Liséksi se antaa mahdolli-

suuden kehittdd osaamistaan ja laajentaa nikokulmaa. (Ranki 1999, 135.)

Tyonkierron avulla pyritdén kehittdimain ja yllapitdimadan monitaitoisuutta ja mo-

tivaatiota (Manninen & Merist 1/2004).

3.3 Benchmarking

Toimintaa voidaan myds kehittdd hakemalla mallia ja oppia huipulta. Yrityksien,
joista mallia tai oppia haetaan, ei tarvitse olla omalta alalta, vaan myds oman alan
ulkopuolelta, koska harva yritys on hyva tai paras kaikessa. Mallia ja oppia voi-
daan hakea esimerkiksi tuotannon tehokkuudesta, kustannuksista, kannattavuu-
desta, rahoitusjérjestelyisti, jakeluratkaisuista, henkildston koulutuksesta ja moti-

voinnista. (Bergstrom & Leppénen 2003, 31.)

Lecklinin (2006, 9) mukaan benchmarkingia voidaan tehdi kahdella tavalla: 1)
vertaamalla tuloksia ja suoritustasoja ja 2) vertaamalla toimintatapoja eli prosessi-
en sisdltod ja tyovaiheita. Tdysimittaisessa vertailussa otetaan molemmat niko-

kohdat huomioon.

Benchmarkingin suurimpia vahvuuksia on mahdollisuus vertailla omaa toimintaa,
sekd oppiminen muilta toimialoilta. Lisdksi se lisdd motivaatiota, edistdd yhteis-
toimintaa sekd tuo uusia ndkokulmia omiin prosesseihin. (Strommer & Méki-

Hokkonen 1998, 5-12.)
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3.4 Uuden henkildston palkkaaminen

Tarvittaessa uutta osaamista tai haluttaessa vahvistaa jo olemassa olevaa rekry-
tointi on yksi tehokkaimmista tavoista. Rekrytoinnin onnistumista tosin ei mitata

hetkessd, vaan se on yleensd pitkén ajan investointi. (Ranki 1999, 131.)

Tyontekijoiltd edellytetddn laaja-alaisempaa ammattitaitoa, jolloin kriteereiksi
eivit enda riitd taidot ja koulutus. Vahvaan itsekuriin, palvelumotivoituneisuuteen

ja oma-aloitteisuuteen on tarkeda kiinnittdd myds huomiota. (Ruohotie 1998, 11.)

Hyvosen (2003, 201) mukaan nopeasti kasvava yritys tarvitsee lahjakkaita ja ko-
keneita tyontekijoitd jatkuvasti. Téllaisten henkildiden rekrytoiminen edellyttaa
sitd, ettd yritys pystyy tarjoamaan heille haasteellisia tehtdvid sekd hyvit ansain-

tamahdollisuudet.

3.5 Alihankkijat

Ydinosaamiseen keskittyminen on ollut entisti selkedmpi suunta yrityksilld, siksi
kaikki ydintoimintaan kuulumattomat alueet on pyritty ulkoistamaan. Yhteistyo

korostuu ja kaikkea ei tehda itse. (Manninen & Meristo 2004, 8-9.)

Bergstromin ja Leppédsen (2003, 82) mukaan alihankintana yritykset voivat teettaa
tuotteiden osia tai erilaisia osatoimintoja. Onnistunut alihankinta on usein yrityk-
selle elintarkedti, alihankkijoilla on taitotietoa sekd muita resursseja tuottaa asi-
oita, joita yritys ei itse pysty tuottamaan, mutta jotka ovat sen lopputuotteen kan-
nalta olennaisia. Tdni pdivdnd monista yrityksen omista toiminnoista on tullut

ulkoistamisen kautta alihankintatoimintoja.

Karjalainen, Maijala ja Lindgren (1999, 16) toteavat, ettd ulkoistamisen strategis-
ten vaikutusten arvioinnissa on tarkeda tunnistaa sellaisia asiakkaille térkeita te-

kijoitd, joihin panostamalla yritys voi saavuttaa kilpailuetua. Tuotannollisen ul-
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koistamisen yhteydessd timén kilpailuedun séilyttdmisen tai saavuttamisen kan-

nalta tdrkeét osat valmistetaan itse.

Mité pidemmialle ulkoistamissuhde kehittyy kohti partneriutta tai strategista yh-
teistyotd, sitd enemmaén tulee siitd hyotyd. Tama on kuitenkin mahdollista vain,
kun molemmilla on toisiltaan oppimista ja saamista, ollaan tasavahvoja. (Meristo,

Leppimiki, Tammi, 2002, 38.)

Karjalaisen, Maijalan ja Lindgrenin (1999, 7) mukaan erikoistunut alihankkija
pystyy parhaimmillaan kehittiméan seké padhankkijan tuotteiden valmistusme-

netelmiin ettd tuotesuunnitteluun liittyvéa osaamista.

Meristd, Leppimiki ja Tammi (2002, 38) toteavat, ettd ulkoistamisen kaksi &éri-
pain vaihtoehtoa ovat toiminnan vdhiarvoisien osien ulkoistaminen tai l&helld
ydinosaamista olevien osien ulkoistaminen. Yleisesti ydinosaamista ldhelld olevi-
en toimintojen ulkoistamista pidetdin vaarallisena, silld se johtaa helposti siihen,
ettd “alihankkijasta” tulee kilpailija. Turvallisuus- ja kontrollisyistd ulkoistaminen
tehddédn usein mieluummin kotimaahan tai 1hialueille, Suomessa esim EU:iin.
Nopeasti muuttuvassa toimintaympéristossd ulkoistamisen johtaminen on tarkeéa.
Keskeistd on oikeaan aikaan oikean toimen ulkoistaminen. Voimakkaaseen ul-
koistamiseen liittyy se riski, ettd luovutaan jostain, mikd mydhemmin osoittautuu
tarkedksi. Ulkoistamisen kannattavuus on aina yrityskohtaista ja myds markki-
noista kiinni. Ulkoistamiseen liittyy paljon positiivisia seikkoja, kuten kontaktien
lisdédntyminen ja yhteistyoverkostojen syntyminen. Hyvin hoidettu toimintojen
ulkoistaminen luo verkoston, jossa ei ole vain alihankkijoita ja kontrolloiva ul-

koistaja, vaan keskenddn partnereita olevia yrityksid, joille verkosto on vahvuus.
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3.6 Konsultointipalvelut

Huttusen (2003, 12.) mukaan asiantuntijat hallitsevat tietoa, ja tieto on yhta kuin

asiantuntemus. Konsultin kdyttdminen on asiantuntijan kayttdmista.

Konsultin kéyttd on perusteltua, kun on havaittu organisaatiossa menestymisen
kannalta tirked ongelma ja oma osaaminen on sidottu tarkedmpéén tekemiseen,
tai osaamista ei ole, eiké sitd kannata hankkia. Perusteltua se on my®os silloin, kun
tarvitaan ulkopuolista ndkokulmaa, osaamista ja uusia ratkaisuja. Yrityksen johto
tekee kuitenkin paatokset konsultin esittimien ongelmien faktojen ja suositusten

perusteella. (Huttunen 2003, 18-19.)

Helle, Klemeld, Trapp ja Olkinuora (2003, 14) ovat samoilla linjoilla todeten, ettid
ydinosaamisen mairitteleminen ei ole helppo tehtdva. Se vaatii organisaation sy-
villistd tuntemusta. Osaamisen méérittelemisessd voidaan hyodyntdd myos kon-

sultteja, mutta varsinaisen tyon saavat hoitaa ne, jotka tuntevat asian parhaiten eli

organisaation omat asiantuntijat.

3.7 Oppilaitosyhteistyd

Konkolan (2003, 7) mukaan ammatillinen koulutus ja tydelamé kytkeytyvit toi-
siinsa siten, etti opetusta tulisi kehittdd tyoelaméssi tapahtuvien muutosten vuoksi

ja opetuksen tulisi olla mukana myds titd muutosta tuottamassa.

Mannisen & Meriston (2004, 22) tutkimuksessa kysyttiin yrityksiltd kehittdmis-
ehdotuksia erityisesti teknilliseen korkeakoulutukseen. Yritykset totesivat oppi-
laitosten ja yritysten vilisen yhteistyon tirkedksi. Lisdksi ne kaipasivat, sitd etti
oppilaitoksilla olisi merkittdvampi rooli henkildston kouluttamisessa ja opintojen
tulisi olla 1dhempéna yritysten todellisuutta. Taméa edellyttid yrityksiltd ja oppi-

laitoksilta uusia yhteistyomalleja, jotta haasteisiin voitaisiin vastata nopeasti.
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Helle, Klemeld, Trapp ja Olkinuora (2003, 5) ovat samoilla linjoilla todeten, ettid
osaamisen jatkuva kehittdminen muuttuvassa toimintaympéristossd on organisaa-
tioiden oppimisen ja kilpailukyvyn kannalta vélttimatontd. Niin yrityksisséd kuin
oppilaitoksissakin on tarpeen arvioida, mitd osaamista tarvitaan sekd miten raken-
netaan osaamista kehittdvid oppimisymparist6jd. Myos muutokset oppimiskasi-
tyksissé seka tieto- ja viestintdtekniikan kehitys ovat johtaneet tarpeeseen uudistaa
yritysten ja oppilaitosten oppimisympéristdjé siten, ettd ne tukevat osallistujien

aktiivista tiedonrakentamista ja yhteistoiminnallista oppimista.

3.8 Verkoistuminen

Verkostoissa ei siirry pelkdstiddn raha, tuotteet ja palvelut, vaan sielld siirtyy myos
osaaminen. Kilpailijoiden osaamisesta pyritddn keradmain tietoa samalla, kun

omaa osaamista pyritddn suojaamaan. (Ranki 1999, 10.)

Samoilla linjoilla on my&s Vakaslahti (2004, 200-201.) todeten, ettd on hyva
suunnitella ja seurata, mitd tietoa kumppanit toivovat saavansa, ja toisaalta, mita
tietoa heille annetaan. Yhteisten menestyvien hankkeiden kannalta on olennaista,

ettd kaikki yhteistyon osapuolet haluavat oppia toisiltaan.

Linkola (1996) toteaa, ettd verkottumisen 1dhtokohdat voivat olla paikalliset, toi-
mialakohtaiset tai molempia. Paikallinen aktiivisuus antaa yritysyhteistyolle
luontevan ldhtokohdan, mutta hyvin usein paikallista aktiivisuutta on tuettava
ulkopuolisella osaamisella. Useasta pienesté ja osaamiseltaan puutteellisesta yri-
tyksestd ei synny nopeasti isompaa osaavaa kokonaisuutta, jos kompetenssin pa-
rantamiseen ei saada selkedd ulkopuolista tukea. Verkostojen kokoaminen siten,
ettd niihin tulee riittdvin kilpailukyky, on tirkeda, ja tastd syystd verkostomekla-

ritoiminta ja konsulttituki auttaa yhteison kdynnistymista.

Valkaman ja Jarvensivun (2006, 64.)mukaan verkostomallinen toiminta on mah-

dollistanut uudenlaisten oppimistapojen synnyttimisen, mistd hyotyvit niin yksi-
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16t kuin kokonaiset organisaatiotkin. Néitd tapoja ovat mm. opinkierrokset ja

mentorointi.

Tiedon ja osaamisen rdjahdysméinen kasvu pakottaa myds yritykset jatkuvaan ja
nopeaan muutokseen uuden tiedon mukana. Verkostot tarjoavat apua tdhénkin
ongelmaan, koska silloin yritys voi keskittyd omaan, aiempaa karkeampaan tiedon
ja osaamisen alaan ja saavuttaa siind kansainvilisen vertailun kestdvé huip-
puosaaminen. Jotta verkostot toimivat, ne vaativat vahvaa keskindistd luottamusta.
Keskindinen luottamus verkostoissa on tarkedd, koska se luo pohjan tietojen vaih-

dolle, yhteisille hankkeille ja etenkin yhdesséd oppimiselle. (Niemeld 2002, 73-87.)

Niemeldn (2002, 87.) mukaan yrityksen oma vahva osaaminen ja avoimuus koh-
data ulkoiset haasteet luovat otollisen pohjan innovaatioille. Asiakasldahtoiselle
osaamiskeskittymélle on ominaista runsas yhteyksien méaéri, ja juuri se tekee siitd
innovatiivisen ja kilpailukykyisen. Osaaminen, oppiminen ja innovaatiot kuuluvat
yhteen. Verkostossa on mahdollista koota useista yrityksistd niiden osaamista ja
kokemusta edustavia tiimejd, joiden tehtdvédni on toteuttaa kehittimishankkeita,
ratkaista asiakkaan ongelmia ja tehdé tuotekehitysti. Néin kaikki yritykset saavat

uutta tietoa ja pysyvéit mukana kehityksen kilpajuoksussa.

Vaarana kuitenkin on, ettd verkoista tulee tehottomia ja niiden kdyttdaste jd4 ma-
talaksi. Siksi on tarkedd, etti ei edeti lilan nopeasti, vaan suhteutetaan verkostoi-

tuminen oman yrityksen tasoon oppivana organisaationa. (Ruohotie 1998, 12.)
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4 TUTKIMUKSEN ESITTELY

4.1 Tutkimusmenetelmad, tutkimuksen toteuttaminen ja luotettavuus

Opinndytetyon tutkimus on osa PHIT - projektia (Tutkimushanke Paijat-Himeen
it-alan yritysten kilpailukyvykkyydestd paikallisilla markkinoilla). Projektin 1dh-
tokohtana on Péijdt-Hameen ohjelmisto- ja it-palveluyritysten kilpailukyvyn ke-
hittdminen kotimarkkina-alueella. Tutkimuksen tulosten avulla pyritdén ennakoi-

maan my0s tietotekniikka-alan osaamisen tarvetta Péijat-Hameessa.

Teoriaosuudessa késiteltiin kahtakymmenti erilaista osaamisaluetta. Osaamisalu-
eissa keskityttiin niiden tirkeyteen liitketoiminnan kannalta sen suhteen, mitd
hyotyd niiden osaamisesta on ja mitd niiden osaamattomuus voi aiheuttaa. Teo-

riaosuudessa esitettiin myds kahdeksan erilaista keinoa kehittdd osaamista.

Osuuteni PHIT - projektista oli tutkia it-yritysten osaamista ja yksi tavoitteista oli
ennakoida osaamisen tarvetta. Osaamista voi kuitenkin olla monenlaista, joten
pilkoin osaamisen eri osaamisalueisiin. Apuna pilkkomiseen kdytin Mannisen &
Meriston (2004) tutkimuksessa tulevaisuuden ICT -osaaminen olevaa ICT -
osaamisen ydinpdtevyyspuuta (kuvio 1). Tarkoituksena oli saada késitys siitd,
kuinka vahvoja nimé eri osaamisalueet it-yrityksilld olivat ja kuinka tirkeind ne

niitd pitivét. Samalla selvidsi, mitd osaamista pitdisi kehittdd tulevaisuudessa.

Halusin myo0s selvittdd, miten yritykset aikovat kehittdd omaa osaamistaan tule-

vaisuudessa, joten valitsin kahdeksan erilaista tapaa osaamisen kehittamiselle.

Tutkimus toteutettiin kyselytutkimuksena sdhkoisen kyselylomakkeen (liite 1)
avulla ja kohderyhméni olivat pédijathdméldiset toimialaluokituksen 72 ja sen
alaluokkien yritykset. Pelkkia laitteistohuoltoyrityksid ei otettu mukaan, vaan py-
rittiin poimimaan erityisesti ohjelmistojen tuottajat seké tietojérjestelmapalvelui-

hin erikoistuneet yritykset.
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Kyselylomakkeen kysymykset osaamisalueiden vahvuuksista luokiteltiin valmiik-
si vaihtoehdoiksi, joiden merkitystd vastaaja arvio valitsemalla mielestddn par-
haiten yritystddn koskevan vaihtoehdon vilimatka-asteikolla 1-5 (1 = erittdin vah-
va, 2 = vahva, 3 = kohtalainen, 4 = heikko, 5 = erittiin heikko). Osaamisalueiden
tarkeys esitettiin vilimatka-asteikolla 1-3 (1 = erittdin tdrked, 2 = melko tarked, 3
= ei tdrked). Osaamisen kehittdmiskysymyksessd pystyi valitsemaan useamman

vaihtoehdon.

Yhteensd 136 yritykselle ldhetettiin 12.12.2005 sdhkoposti, joka sisélsi linkin ver-
kossa olevaan kyselylomakkeeseen. Vastausaikaa oli 20.12.2005 saakka. Vasta-
uksia kyselyyn saatiin yhteensa 43 kappaletta, jolloin vastausprosentti on 31,6 %.
Vastaajista 36 yrityksen toimipaikka sijaitsi Péijat-Hameessé, 13:1la oli toimipis-
teitd my0s muualla. Vastaajista 7 yrityksen toimipaikka sijaitsi muualla kuin Péi-

jat-Hameessa.

Johtavassa asemassa (toimitusjohtaja, osakas, hallituksen jdsen) yrityksessdén oli

37 vastanneesta. Mikroyrityksid (1-10 henkildd) vastanneista oli 35 eli 81 %.

Téassd tutkimuksessa reliabiliteettiin vaikuttaa satunnaisvirheind ihmisten tapa
vastata kyselytutkimuksiin joko sosiaalisesti suotavalla tavalla tai valitsemalla
vddrdn vaihtoehdon vastaukseksi vahingossa. Satunnaisvirheiden vaikutusta tu-
loksiin on kuitenkin 1dhes mahdotonta arvioida tdsséd tutkimuksessa, jossa vastaa-

jat vastasivat kyselyyn erilaisissa tilanteissa ja olosuhteissa.

Ulkoinen validiteetti eli tulosten yleistettdvyys on kyseenalainen alhaisen vasta-
usprosentin takia. Verrattaessa tuloksia Mannisen & Meriston (2004), niin joiltain
osin tulokset olivat samoja, jolloin yleispitevyyttd 16ytyi ainakin niihin tuloksiin

verrattuna.

Sisdistd validiteettia pyrittiin nostamaan perehtymaélld huolella eri osaamisaluei-
den ja niiden kehittdmisen teorioihin ja valitsemalla siten oikeat termit ja nimityk-

set eri kisitteille, joita tutkimuksessa selvitettiin.
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Tutkimustuloksissa tehddidn keskiarvovertailua, jonka avulla voidaan osaamisalu-

eet laittaa tarkeysjarjestykseen. Numeraaliset keskiarvot esitetdén liitteessd 2.

4.2 Osaamisalueet

4.2.1 Markkinointi, markkina- seka asiakkaan toimialan tuntemuksen
tulokset

Kysyttdessd markkinointi- ja markkinatuntemus osaamisesta vastauksia saatiin 40.
Kyselyyn vastanneista 40 % arvioi oman yrityksen markkinoinnin ja markkina-
tuntemuksen kohtalaiseksi (kuvio 2). Erittdin heikkona markkinointi- ja markki-
natuntemusta ei pitdnyt kukaan kyselyyn vastanneista. Erittdin vahvana sitéd piti
12,5 %, vahvana 25 % ja heikkona 22,5 %. Keskiarvoina vertailtuna (Liite 1)
markkinointi ja markkinatuntemus kuuluivat viiteen huonoimpaan osaamisaluee-

seen.

Erittain vahva Vahva Kohtalainen Heikko Erittain heikko

Kuvio 2. Markkinointi- ja markkinatuntemusosaaminen (n = 40)
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Markkinointi ja markkinatuntemus koettiin kuitenkin tirkeéksi osaamisalueeksi ja
keskiarvolla mitatessa se kuului viiden tdrkeimmén joukkoon. Jopa 67,6 % vas-
tanneista piti markkinointia ja markkinatuntemusta erittdin tirkeind (kuvio 3).

Melko térkedna sité piti 29,7 % ja ei -tarkednd 2,7 %.

Erittain tarkea Melko tarkea Ei tarkea

Kuvio 3. Markkinointi- ja markkinatuntemuksen osaamisen tirkeys (n = 37)

Kysyttidessd asiakkaan toimialan tuntemuksesta vastauksia saatiin 41. Asiakkaan
toimialan tuntemuksen osaaminen oli vastausten perusteella vahvaa (kuvio 4).
Keskiarvo vertailussa asiakkaan toimialan tuntemus kuului viiden vahvimman ja
tairkeimmin osaamisalueen ryhméén. Erittdin vahvaa asiakkaan toimialan tunte-
mus oli 29,3 %:lla vastanneista ja vahvaa 39 %:1la. Kohtalaista se oli 26,8 %:lla ja
heikkoa 4,9 %:lla. Vastanneista kukaan ei pitdnyt asiakkaan toimialan tuntemusta

erittdin heikkona.



Erittain vahva Vahva Kohtalainen Heikko Erittain heikko

Kuvio 4. Asiakkaan toimialan tuntemuksen osaaminen (n = 41)

Asiakkaan toimialan tuntemisen tdrkeyteen tuli vastauksia 38. Asiakkaan toimi-
alan tuntemuksen osaaminen oli vastausten perusteella vahvaa, ja se koettiin myds
tarkedksi osaamisalueeksi (kuvio 5). 73,7 % piti sitéd erittdin tdrkednd ja 26,3 %
melko tirkednd. Kukaan ei vastannut, ettd asiakkaan toimialan tuntemus ei olisi
tarkedd. Keskiarvovertailussa asiakkaan toimialan tuntemus kuului viiden vah-

vimman ja tdrkeimmain osaamisalueen ryhmaéan.

Erittain tarkea Melko tarkea Ei tarkea

Kuvio 5. Asiakkaan toimialan tuntemuksen tarkeys (n = 38)
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4.2.2 Myynti-, palvelu- ja sopimusosaamisen tulokset

Vastauksia myyntiosaamista tuli 41. Yksi vastaajista (2,4 %) piti myyntiosaamista
erittdin vahvana (kuvio 6). Vahvaa myyntiosaaminen oli 48,8 %:lla vastaajista ja
kohtalaista 31,7 %:1la. Heikkoa se oli 17,1 %:lla, mutta erittdin heikkoa se ei ollut
kenelldkddn. Keskiarvovertailussa myyntiosaaminen oli yksi viidestd heikoim-

masta osaamisalueista.

Erittain vahva Vahva Kohtalainen Heikko Erittain heikko

Kuvio 6. Myyntiosaaminen (n = 41)

Vastauksia myyntiosaamisen tiarkeydesti tuli 38. Vaikka myyntiosaaminen ei ol-
lut vahvin osaamisalue, niin se koettiin kuitenkin tarkeéksi, kuten kuvio 7 osoit-
taa. Erittdin tdrkednd myyntiosaamista piti jopa 71,1 % ja melko tarkeénd 18,4 %.
Vain 10,5 % ei pitdnyt myyntiosaamista tdrkednd. Keskiarvovertailussa myyn-

tiosaaminen oli viiden tdrkeimmain osaamisalueen joukossa.



Erittain tarkea Melko tarkea Ei tarkea

Kuvio 7. Myyntiosaamisen tirkeys (n = 38)

Kysymykseen palveluosaamista tuli vastauksia 42. Palveluosaaminen oli vastan-
neiden mielestd vahvaa (kuvio 8). Keskiarvovertailussa palveluosaaminen sijoittui
viiden vahvimman osaamisalueen joukkoon. Erittidin vahvaa palveluosaaminen oli
19 %:lla, vahvaa 54,8 %:lla ja kohtalaista 26,2 %:lla. Heikkoa tai erittdin heikkoa

se ei ollut kenelldkaan.

Erittain vahva Vahva Kohtalainen Heikko Erittain heikko

Kuvio 8. Palveluosaaminen (n = 42)
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Vastauksia palveluosaamisen tirkeydestd tuli 37. Palveluosaaminen koettiin myds
tarkedksi osaamisalueeksi (kuvio 9). Erittdin tdrkednd sitd piti 64,9 % ja melko
tarkednd 32,4 %. Yksi vastaajista (2,7 %) ei pitdnyt palveluosaamista tdrkedna.
Keskiarvovertailussakin palveluosaaminen sijoittui viiden tidrkeimméin osaamis-

alueen joukkoon.

Erittain tarkea Melko tarkea Ei tarkea

Kuvio 9. Palveluosaamisen tirkeys (n = 37)

Vastauksia kysymykseen sopimusosaamisesta tuli 39. FErittdin vahvaa sopi-
musosaaminen oli 5,1 %:lla ja vahvaa 30,8 %:lla vastaajista. Huomioitavaa oli,
ettd yli puolet (53,8 %) piti sopimusosaamista vain kohtalaisena (kuvio 10.). Erit-
tdin heikkoa ei sopimusosaaminen kyselyyn vastanneiden mielestd ollut kenella-
kddn ja heikkoa se oli 10,3 %:lla. Keskiarvoilla mitattuna sopimusosaaminen

kuului viiden heikoimman osaamisalueen joukkoon.



Erittain vahva Vahva Kohtalainen Heikko Erittain heikko

Kuvio 10. Sopimusosaaminen (n = 39)

Sopimusosaaminen ei kuulunut viiden tirkeimmain listalle, mutta kuitenkin 38
vastaajasta 13 (34,2 %) piti sopimusosaamista erittdin tirkednd ja 18 (47,4 %)
melko tarkednd (kuvio 11). Seitsemin vastaajan (18,4 %) mielestd sopimusosaa-

minen ei ole tarkeda.

Erittain tarkea Melko tarkea Ei tarkea

Kuvio 11. Sopimusosaamisen tirkeys (n = 38)
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4.2.3 Johtamisen, vuorovaikutustaitojen ja viestinnédn tulokset

Kysymykseen johtamistaidosta tuli vastauksia 40. Vastaajista yli puolet (55 %)
piti johtamistaitoa vain kohtalaisena. Erittdin vahvaa se oli 10 %:lla vastaajista ja
vahvaa se oli 32,5 %:lla. Erittdin heikkoa johtamistaito oli yhdelld vastaajalla (2,5

%), heikkoa johtamistaito ei ollut yhdelldkédn vastaajista.

Erittain vahva Vahva Kohtalainen Heikko Erittain heikko

Kuvio 12. Johtamistaidon osaaminen (n = 40)

Vastauksia johtamistaidon tirkeydesta tuli 37. Erittdin tirkedna johtamistaitoa piti
40,5 % ja melko tirkeénd 48,6 % vastaajista. 10,8 % vastaajista ei pitdnyt johta-
mistaitoa tirkednd. Keskiarvoilla vastauksia mitaten johtamistaito kuuluu viiden

vihimmin tarkedn osaamisalueen joukkoon vastanneiden mielesté.



Erittain tarkea Melko tarkea Ei tarkea

Kuvio 13. Johtamistaidon osaamisen tirkeys (n = 37)

Kysymykseen vuorovaikutustaidoista tuli vastauksia 41. Vuorovaikutustaitoja
vastanneiden suurin ryhma piti (48,8 %) vahvoina (kuvio 14). Kohtalaisiksi arvioi
vuorovaikutustaitoja (34,1 %). Ainoastaan kahdella vastaajalla vuorovaikutustai-
dot olivat heikkoja tai erittdin heikkoja. Erittdin vahvana vuorovaikutustaitoja piti

12,2 % vastaajista.

Erittain vahva Vahva Kohtalainen Heikko Erittain heikko

Kuvio 14. Vuorovaikutustaitojen osaaminen (n =41)
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Vuorovaikutustaitoja kyselyyn vastanneista piti erittdin tirkeind 62,2 % (kuvio
15) ja melko tarkednd 35,1 %. Yhdelle vastaajalle (2,7 %) vuorovaikutustaidot

eivit olleet tarkeitd. Vastauksia tdhén kysymykseen tuli 37.

Erittain tarkea Melko tarkea Ei tarkea

Kuvio 15. Vuorovaikutustaitojen osaaminen (n = 37)

Kysymykseen sisdisistd ja ulkoisista viestintdtaidoista tuli vastauksia 42. Vastaa-
jista suurin ryhma (45,2 %) piti viestintdd kohtalaisena ja kolmasosa (33,3 %) piti
viestintdd vahvana (kuvio 16). Erittdin vahvaa ja erittdin heikkoa viestinti oli vain
yhdelld (2,4 %) vastaajista. Heikkoa viestintéd oli 16,7 %:lla vastaajista. Keskiar-

voilla mitattuna viestintd oli yksi viidestd heikoimmasta osaamisalueesta.



Erittain vahva Vahva Kohtalainen Heikko Erittain heikko

Kuvio 16. Viestinndn osaaminen (n = 42)

Viestinnédn térkeyteen yrityksille tuli vastauksia 37. Véhidn yli puolet (51,4 %)
vastanneista piti viestintdd melko tirkedna (kuvio 17). Erittdin tirke&nd viestintdd

piti 37,8 % vastaajista. 10,8 %:lle viestinté ei ollut tirkeaa.

Erittain tarkea Melko tarkea Ei tarkea

Kuvio 17. Viestinnédn osaamisen tirkeys (n = 37)
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4.2.4 Projektiosaamisen, verkostoyhteistyon ja kumppanuuksien tulokset

Kysymykseen projektiosaamisesta tuli vastauksia 41. Kyselyyn vastanneista suu-
rin yksittdinen ryhmé (61 %) piti projektiosaamista vahvana (kuvio 18). Projek-
tiosaaminen ei ollut erittdin heikkoa yhdenkdin vastaajan mielestd. Erittdin vah-

vana sitd piti 14,6 %, kohtalaisena 22 % ja heikkona 2,4 %.

Erittain vahva Vahva Kohtalainen Heikko Erittain heikko

Kuvio 18. Projektiosaaminen (n = 41)

Projektiosaamisen tirkeyteen yrityksille tuli vastauksia 38. Erittdin tirkednd siti
piti yli puolet (55,3 %) vastaajista. Melko tarkednd projektiosaamista piti 39,5 %

vastaajista. 5,3 %:n mielestd projektiosaaminen ei ollut tarkeda.



Erittain tarkea Melko tarkea Ei tarkea

Kuvio 19. Projektiosaamisen tirkeys (n = 38)

Kysymykseen verkostoyhteistydtaidoista ja kumppanuuksista tuli vastauksia 40.
Kyselyyn vastanneista 47,5 % piti verkostoyhteistyon ja kumppanuuksien osaa-
mista kohtalaisena ja 35 % vahvana (kuvio 20). Erittdin heikkoa osaamista talla
osaamisalueella ei ollut kenelldkédédn. Erittdin vahvana niitd piti yksi (2,5 %) vas-

taaja ja heikkona 15 %.

Erittain vahva Vahva Kohtalainen Heikko Erittain heikko

Kuvio 20. Verkostoyhteistyon ja kumppanuuksien osaaminen (n = 40)
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Vastanneista 48,6 % piti verkostoyhteistyotd ja kumppanuuksia melko tdrkedna.
Erittdin tirkednd verkostoyhteistyotd ja kumppanuuksia piti 43,2 % (kuvio 21).
8,1 % ei pitdnyt niitd tdrkednd. Huomioitavaa on, ettd keskiarvo vertailussa ver-
kostoyhteistyd ja kumppanuuksien osaaminen kuului viiden vdhimmaén tirkedn

joukkoon.

Erittain tarkea Melko tarkea Ei tarkea

Kuvio 21. Verkostoyhteistyon ja kumppanuuksien osaamisen tarkeys (n = 37)

4.2.5 Kielitaidon ja oppimiskyvyn tulokset

Kysymykseen kielitaidosta tuli vastauksia 41. Kyselyn vastauksista erottui selke-
asti kaksi ryhmaa. Kielitaito oli heiddn mielestdin vahvaa (41,5 %), tai kohtalaista
(36,6 %). Kenenkddn mielesta kielitaito ei ollut heikkoa (kuvio 22). Erittdin vah-
vaa kielitaito oli 12,2 %:lla ja heikkoa 9,8 %:lla.



Erittain vahva Vahva Kohtalainen Heikko Erittain heikko

Kuvio 22. Kielitaidon hallinta (n = 41)

Kielitaidon tirkeyteen tuli vastauksia 37. Kielitaidon tirkeyttd kysyttdessd suurin
yksittdinen ryhma (67,6 %) piti sitd melko tarkednd (kuvio 23). Erittdin tirkedna
kielitaitoa piti 24,3 %, kun 8,1 %:lle se ei ollut tirkedd. Huomioitavaa on, ettd
kielitaito kuului keskiarvovertailussa viiden vihiten tirkeimmén osaamisalueen

joukkoon.

Erittain tarkea Melko tarkea Ei tarkea

Kuvio 23. Kielitaidon hallitsemisen tirkeys (n = 37)
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Kysymykseen oppimiskyvysté tuli vastauksia 42. Kyselyyn vastanneiden mielesti
oppimiskyky on suurimmalla osalla vahvaa (64,3 %) tai erittidin vahvaa (23,8 %).
Erittdin heikkoa se ei ollut kenelldkddn (kuvio 24) Kohtalainen se oli 9,5 %:lla ja
heikkoa vain yhdelld (2,4 %). Keskiarvovertailussa oppimiskyky kuului viiden

vahvimman joukkoon.

Erittain vahva Vahva Kohtalainen Heikko Erittain heikko

Kuvio 24. Oppimiskyky (n = 42)

Oppimiskyvyn tdrkeyteen tuli vastauksia 37. Oppimiskyvyn tirkeyttd kysyttdessa
yli puolet piti sitd erittdin tidrkednd (54,1 %). Loput pitivéit oppimiskykyd melko
tarkedna (kuvio 25).



Erittain tarkea Melko tarkea Ei tarkea

Kuvio 25. Oppimiskyvyn tarkeys (n = 37)

4.2.6 Henkilostoresurssien hyodyntdmisen ja rekrytointitaitojen tulokset

Kysymykseen nykyisten henkiloresurssien hyodyntdmisestd tuli vastauksia 41.
Henkiloresurssien hyodyntdmistd vastaajat pitivdt suurimmaksi osaksi kohtalaise-
na (43,9 %) tai vahvana (39,0 %) (kuvio 26) Erittdin heikkona siti ei pitidnyt ku-

kaan. Erittdin vahvaa se oli 12,2 %:lla ja heikkoa 4,9 %:lla vastaajista.

Erittain vahva Vahva Kohtalainen Heikko Erittain heikko

Kuvio 26. Henkildstoresurssien hyddyntdmisen osaaminen (n =41)
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Vastauksia nykyisten henkilostoresurssien hyddyntdmisen tirkeydestd tuli 37.
Kuten kuvio 27 osoittaa, niin henkildresurssien hyodyntdminen koettiin kuitenkin
erittdin tirkedksi (54,1 %) tai melko tirkedksi (43,2 %). Vain yhden vastaajan

mielestd se ei ole tarkeda.

Erittain tarkea Melko tarkea Ei tarkea

Kuvio 27. Henkildstoresurssien hyddyntdmisen osaamisen tirkeys (n = 37)

Kysymykseen rekrytointiosaamisesta tuli vastauksia 41. Kyselyyn vastanneista yli
puolet piti rekrytointiosaamista kohtalaisena (51,2 %). Loput vastaukset jakaan-
tuivat aika tasaisesti (kuvio 28). 7,3 % piti rekrytointiosaamista erittdin vahvana

tai erittdin heikkona. Vahvaa se oli 22 %:lla ja heikkoa 12,2 %:lla.



Erittain vahva Vahva Kohtalainen Heikko Erittain heikko

Kuvio 28. Rekrytointiosaaminen (n = 41)

Rekrytointiosaamisen tirkeyteen vastauksia tuli 38. Yli puolet (63,2 %) vastan-
neista oli sitd mieltd, ettd rekrytointiosaaminen on melko tirkedd (kuvio 29). Erit-

tdin tirkedd se oli 21,1 %:lle vastaajista, mutta 15,8 % ei pitanyt sitd tidrkedna.

Erittain tarkea Melko tarkea Ei tarkea

Kuvio 29. Rekrytointiosaamisen tarkeys (n = 38)
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4.2.7 Hardware-, software- ja jirjestelmiosaamisen tulokset

Kysymykseen hardware- ja software-osaamisesta tuli vastauksia 41. Kyselyyn
vastanneiden mielestd hardware- ja software osaaminen oli suurimmalle osalle
joko vahvaa (48,8 %), tai erittidin vahvaa (31,7 %). Kenenkéén mielestd se ei ollut
erittdin heikkoa (kuvio 30). Kohtalaisena sité piti 17,1 % ja heikkona sitd piti yksi
vastaaja. Keskiarvovertailussa hardware- ja software-osaaminen oli vahvin osaa-

misalue.

Erittain vahva Vahva Kohtalainen Heikko Erittain heikko

Kuvio 30. Hardware- ja software-osaaminen (n =41)

Vastauksia hardware- ja software-osaamiseen tarkeyteen tuli 38. Kuvion 31 mu-
kaan hardware- ja software-osaamista pidettiin erittdin tdrkednd (57,8 %) tai mel-

ko tirkedna (36, 8 %). Vain 5,3 % ei pitdnyt sitd tdrkedna.



Erittain tarkea Melko tarkea Ei tarkea

Kuvio 31. Hardware- ja software-osaamisen tirkeys (n = 38)

Kysymykseen jarjestelmidosaamisesta tuli vastauksia 40. Vastanneiden mielesti
jarjestelmédosaaminen oli suurimmalla osalla vahvaa (45,0 %). Erittdin vahvana

jéarjestelméosaamista piti 27,5 % ja kohtalaisena 22,5 % (kuvio 32). Heikkona tai

erittdin heikkona sité piti 2,5 %.

Erittain vahva Vahva Kohtalainen Heikko Erittain heikko

Kuvio 32. Jarjestelmédosaaminen (n =40)
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Jarjestelmédosaamisen tarkeyteen vastasi 38. Puolet vastanneista piti jérjestelmé-
osaamista erittdin tarkeénd ja 39,5 % melko tirkedni (kuvio 33). 10,5 %:n mie-

lestd se ei ole tarkeda.

Erittain tarkea Melko tarkea Ei tarkea

Kuvio 33. Jarjestelméosaamisen tirkeys (n = 38)

4.2.8 Tuotteistuksen, tuotantotapojen, tuotekehityksen ja innovatiivisuuden
tulokset

Kysymykseen tuotteistusosaamisesta tuli vastauksia 40. Kyselyyn vastanneista yli
puolet (57,1 %) piti tuotteistusosaamista kohtalaisena. Vahvana sitd piti 26,2 %
vastanneista, erittdin heikkona sitd ei pitdnyt kukaan (kuvio 34). Erittdin vahvaa

se oli 7,1 %:lla ja heikkoa 9,5 %:lla.



Erittain vahva Vahva Kohtalainen Heikko Erittain heikko

Kuvio 34. Tuotteistusosaaminen (n = 40)

Tuotteistusosaamista piti erittdin tdrkednd puolet vastaajista ja melko tidrkedni
42,1 % vastaajista (kuvio 35). 7,9 %:n mielestd se ei ole tirkedd. Vastauksia tuot-

teistusosaamisen tirkeyteen tuli 38.

Erittain tarkea Melko tarkea Ei tarkea

Kuvio 35. Tuotteistusosaamisen tarkeys (n = 38)
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Kysymykseen tuotantotapojen osaamisesta vastauksia tuli 41. Kyselyyn vastan-
neista yli puolet (53,7 %) piti tuotantotapojen osaamista kohtalaisena ja 39,0 %
vahvana (kuvio 36). Erittdin vahvana tai heikkona sité ei pitdnyt kukaan. Heikkoa

osaamista oli vain 7,3 %:lla.

Erittain vahva Vahva Kohtalainen Heikko Erittain heikko

Kuvio 36. Tuotantotapojen osaaminen (n =41)

Tuotantotapojen tirkeyteen vastauksia tuli 37. Tuotantotapojen tarkeyttd kysytti-
essd vastaajista yli puolet (51,4 %) piti sitd erittdin tirkednd (kuvio 37). Melko

tarkedna sitd piti 43,2 % ja 5,4 %:n mielesti se ei ole tarkeda.



Erittain tarkea Melko tarkea Ei tarkea

Kuvio 37. Tuotantotapojen osaamisen tarkeys (n = 37)

Tuotekehitys- ja innovaatio-osaamiseen vastauksia tuli 40. Kyselyyn vastanneiden
mielestd heiddn tuotekehitys- ja innovaatio-osaamisensa oli suurimmalla osalla
kohtalaista (42,5 %) tai vahvaa (40,0 %). Erittdin heikkoa se ei ollut kenelldkain
(kuvio 38). Erittdin vahvaa se oli 10 %:lla ja heikkoa 7,5 %:lla.

Erittain vahva Vahva Kohtalainen Heikko Erittain heikko

Kuvio 38. Tuotekehitys- ja innovaatio-osaaminen (n = 40)
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Tuotekehitys- ja innovaatio-osaamiseen térkeyteen vastauksia tuli 37. Kuten ku-
vio 39 osoittaa, niin 70,3 % piti sitd vain melko tirkeéni. Erittdin tarkeéna sitd piti
18,9 % ja 10,8 %:n mielestd se ei ole tirkedd. Keskiarvovertailussa tuotekehitys-

ja innovaatio-osaaminen kuuluivat viiden vihiten tirkeén joukkoon.

Erittain tarkea Melko tarkea Ei tarkea

Kuvio 39. Tuotekehitys- ja innovaatio-osaamisen tirkeys (n = 37)

4.2.9 Toimitusvarmuus- ja laatuosaamisen tulokset

Kysymykseen toimitusvarmuudesta ja laatuosaamisesta tuli vastauksia 42. Kyse-
lyyn vastanneista yli puolet (57,1 %) piti toimitusvarmuus- ja laatuosaamistaan
vahvana (kuvio 40). Heikkoa tai erittdin heikkoa se ei ollut kenenkdin mielesta.

Erittdin vahvoja ne olivat 26,2 %:lla ja kohtalaista 16,7 %:lla.
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Erittain vahva Vahva Kohtalainen Heikko Erittain heikko

Kuvio 40. Toimitusvarmuus- ja laatuosaaminen (n = 42)

Toimitusvarmuus- ja laatuosaamisen tirkeyteen tuli vastauksia 38. Kuten kuvio
41 osoittaa, jopa 81,6 % piti sitd erittdin tirkednd. Melko tarkeédd se oli 18,4 %:n
mielestd. Keskiarvovertailussa tuotekehitys- ja laatuosaaminen oli kaikista térkein

osaamisalue.

Erittain tarkea Melko tarkea Ei tarkea

Kuvio 41. Toimitusvarmuus- ja laatuosaamisen tirkeys (n = 38)
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4.3 Osaamisen kehittdmisen tulokset

O Nykyista henkilostéa kouluttamalla

B Verkostoitumalla

@ Uutta henkilostoa palkkaamalla

W Kayttamalla alihankkijaa

0O Oppilaitosyhteistydn avulla (esim.
projektit, harjoittelijat, opettajien
tydelamajaksot)

0O Kayttamalla konsultointipalveluja

| Tydntekijdiden siirroilla

@ Benchmarking

Kuvio 42. Lisdosaamisen hankkiminen (n = 42)

Kysymykseen, milld keinoin uutta osaamista yritykseen hankitaan tulevaisuudes-
sa, vastasi 42. Vastausvaihtoehdot oli valmiiksi annettu. Kolme tirkeintd lisa-
osaamisen hankkimiskeinoa on nykyisen henkilokunnan kouluttaminen, verkos-
toituminen ja uuden henkiloston palkkaaminen (kuvio 42) Kolme vihemmén
kiytettdvdd keinoa on konsultointipalvelut, tyontekijoiden siirrot ja benchmar-
king. Huomioitavaa on, ettd benchmarkingia ei kyselyn mukaan kiyttéisi tulevai-

suudessa yksikéddn ndisti yrityksista.
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5 YHTEENVETO

Vastausten perusteella it-yritysten vahvimpia osaamisalueita olivat hardware- ja
software-osaaminen, oppimiskyky, toimitusvarmuus ja laatu, palveluosaaminen,
sekd asiakkaan toimialan tunteminen. Heikoimpia osaamisalueita olivat rekry-
tointitaidot, viestintd (sisdinen/ulkoinen), markkinointi ja markkinatuntemus, so-

pimusosaaminen ja myyntiosaaminen.

Tarkeimpid osaamisalueita olivat toimitusvarmuus ja laatu, asiakkaan toimialan
tuntemus, markkinointi ja markkinatuntemus, palveluosaaminen ja myyntiosaa-
minen. Vihiten tirkeitd osaamisalueita olivat rekrytointitaidot, tuotekehitys ja

innovatiivisuus, kielitaito, johtaminen, sekd verkostoyhteistyo ja kumppanuudet.

Lisdosaamisen hankkimiseen tulevaisuudessa tullaan eniten kayttiméin nykyisen
henkiloston koulutusta, verkostoitumista ja uuden henkiloston palkkaamista. Va-
hiten tullaan kdyttdmain benchmarkingia, tyontekijoiden siirtoja ja konsultointi-

palveluja.

Vastanneista yrityksistd 81 % oli mikroyrityksid (1 - 10 henkilod). Tadméd omalta
osaltaan varmaan vaikutti siihen, ettd johtamistaito, tuotekehitys ja innovatiivi-
suus todettiin vihemmaén tarkeiksi osaamisalueiksi. Néiden lisdksi viestintd,
markkinointi ja myyntiosaaminen todettiin heikoimpien joukkoon. Yrityksissa
todennékoisesti keskitytddn omaan vahvaan osaamiseen, kuten hardware ja soft-
ware -osaamiseen, sekd panostetaan laatuun ja toimitusvarmuuteen. Se, kuinka
paljon yrityksen koko vaikuttaa vastauksiin ja osaamisalueiden térkeyksiin, voisi

tarjota mahdollisuuden lisdtutkimuksiin.

Verkostoyhteisty0 ja kumppanuudet ovat timin pdivén toimintamalli, joka antaa
mahdollisuuden verkostoitua yritysten kanssa niin, ettd voidaan panostaa omaan
osaamiseen. Tdma suuntaus tulee tulevaisuudessa varmaan parantamaan yritysten
kilpailukykyé markkinoilla, koska oikeanlaisessa verkostossa jokainen yritys voi

hyodyntié toisen osaamista ja tdydentdd sitd omalla vahvalla osaamisellaan.
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Kuitenkin verkostoyhteistyd ja kumppanuudet todettiin yhdeksi véhiten tirkeiksi
osaamisalueiksi. Toisaalta vastausten perusteella se oli yksi suosituimmista kei-
noista, jolla tulevaisuudessa tullaan lisdosaamista hankkimaan. Kidytdnndssi tdma
tarkoittaa sitd, ettd yritysten tulee tosissaan panostaa niihin ja etsid itselleen sopi-

via yhteistyokumppaneita.

Yksi suosituimmista keinoista hankkia lisiosaamista oli uuden henkildston palk-
kaaminen. Yritysten tulee panostaa rekrytointitaitoihin, koska se oli yksi hei-
koimmista ja véhiten tdrkeistd - osaamisalueista. Tdma on erittdin tdrkeda varsin-
kin pienille yrityksille, koska vidirdn tai védrien henkildiden palkkaaminen voi
tulla erittdin kalliiksi. Oikeiden henkil6iden 10ytdminen taas voi tuoda yritykseen
paljon osaamista ja sen lisdksi myos uusia asiakkaita, joka voi vaikuttaa yrityksen
kannattavuuteen. Kilpailussa pérjdd parhaiten yritys, jolla on osaavin henkildsto,
koska juuri osaava henkildsto on ainoa kannattavan ja kilpailukykyisen toiminnan

tae (Halonen, 2001, 20; Heinonen & Jarvinen, 1997, 163).

Globaali pelikenttd kiristdd kilpailua sekd avaa markkinoita. Kustannustehokkuus
ja asiakasldhtoisyys kuuluvat kilpailukykyvaatimuksiin. Vastausten perusteella
vahvoja osaamisalueita olivat palveluosaaminen ja asiakkaan toimialan tuntemus.
Kehittdmailld markkinointia ja myyntiosaamista, seka liittdmélld ne hyvain asia-
kasosaamiseen pystytddn vastaamaan asiakkaiden tarpeisiin tehokkaammin. Se
myos lisdd yrityksen tunnettavuutta. Verkostoituminen taas osaltaan laskee kus-

tannuksia seké jakaa riskejé.

Globaalit markkinat korostavat kielitaidon ja sopimusosaamisen merkitystd, ne
olivat kyselyn mukaan joko heikkoja tai vihemmaén térkeitd osaamisalueita. Ke-
hittamélla yksiloiden ja yritysten osaamista pystytddn nopeasti vastaamaan muut-
tuvan toimintaympériston asettamiin vaatimuksiin. Hyvin laadittu sopimus antaa
yrityksille turvaa, kun huonosti laadittu sopimus voi pahimmillaan johtaa yrityk-
sen taloudellisiin vaikeuksiin. Hyvé kielitaito auttaa myos vaikeissa sopimusasi-

oissa.
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Jokaisella ndistd osaamisalueista on oma tirked merkitys yrityksen toiminnan
kannalta. Se, hankitaanko osaaminen yrityksen sisélle, alihankkijoilta tai verkos-
toitumalla, on jokaisessa yrityksessd pédtettdvd omien tarpeiden ja resurssien mu-
kaan. Tarkeédd kuitenkin on, ettd kaikkea osaamista 16ytyy, koska menestyva yri-

tys tarvitsee niité.

Yhteenvedossa on noussut esille osaamisalueita, joita pitdd parantaa. Tama ei tar-
koita, ettd muut osaamisalueet voi jéttdd vihemmaélle huomiolle. Toimintaympé-
ristd muuttuu koko ajan, ja osaamista pitdd kehittdd kaikilla osa-alueilla jatkuvas-
ti, ettd pysyy kilpailussa mukana. Kaikki osaamisalueet ovat tirkeitd ja siksi voisi

perustellusti sanoa, etti ne ovat yritysten menestystekijoita.

Kuitenkin on hyvd huomata, ettd yritykset aikovat kehittda tulevaisuudessa osaa-
mistaan keinoilla, jotka heille sopivat parhaiten. Nakisin tdssd hyvén aiheen jat-
kotutkimukselle, eli miten koulutusta kehittdimélld saadaan ndmé osaamisvajeet
taytettyd ja lisdksi, miten oppilaitosten ja it-yritysten yhteisty6td voisi syventidd

niin, ettd se hyodyntéisi molempia tahoja.
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LIITTEET

Liite 1. Kyselylomake

PHIT-projekti

16} Milld keinoin uutta osaamista yritykseenne hankitaan tulevaisuudessa?
F Mykyistd henkildstda kouluttamalla

r Tyéntekijoiden siirrailla

[ Benchmarking

[ Dutte henkilastas pelkkaamalla

[ Kayttamalla slinankkijas

PHIT-projekti

18) Arvioikaa, mitks ovat yrityl eri isalusiden nykyiset vabhvundet? Arvioikaa myos, kuinka

tarkesdnd pidatte ko. osaamisaluetta yrityl kilpailukywvylle.

Erittdin Vahva Kohtalasinen Heikke Erittain
vwahva heikko

my
-

Markkinointi /) markkinoiden tuntermus i i
Myyntiosazninen

Sopimusasaaminen

Tuakteistus

Palvelussaaminen

Wiestinka: sisanenfulksinen
Jarjestelmaosaaminen

Tekninen osaaminen: hardware/software
Projekticsaaminen

Kielitaita

Wuorowvaikutustaidot

Cppimiskyky

Tabmitusten luabettavuus ja
laadunvarmistus

Werkostoyhteistys:
Asiakkaat/kilpailijat/kumppanit
Tustakehitys: innovativisuus

Tuatantotavat

Kaytettavissd olevien
henkilgstéresurssien hyodyntaminen
Rekrytointitaidot

i D D i i B B i i B B Wi i i B Bl i i |
o D T T TR T Tl e T e T Tl M T T T e |
b e R i B i B B i B R (R B B I i B |
m b Bt e T T B B T B i i T T T T B |
e B B T T B B B B B i I o T T B |

Eritbdin
tarkad

-

b D R i B (i B B s B R [ B R I i B |

Malko
tirked

T AT

L&

T
"

o [ T Ty TR T o e W s B e e T s T T T |

69



70

Liite 2. Osaamisalueiden vahvuudet ja tirkeydet keskiarvoina

VAHVUUS TARKEYS
keskiarvo keskiarvo
(asteikko 1-5) (asteikko 1-3)
Markkinointi/markkinatuntemus 2,725 1,351
Myyntiosaaminen 2,634 1,395
Sopimusosaaminen 2,692 1,842
Tuotteistus 2,690 1,579
Asiakkaan toimialan tuntemus 2,073 1,263
Palveluosaaminen 2,071 1,378
Viestinta: sisainen/ulkoinen 2,833 1,730
Jarjestelmaosaaminen 2,075 1,605
Hardware ja software -osaaminen 1,902 1,474
Projektiosaaminen 2,122 1,500
Kielitaito 2,439 1,838
Vuorovaikutustaidot 2,341 1,404
Oppimiskyky 1,905 1,459
Toimitusvarmuus ja laatu 1,905 1,184
Verkostoyhteistyd ja kumppanuudet 2,750 1,649
Tuotekehitys: innovatiivisuus 2,475 1,919
Tuotantotavat 2,683 1,541
Johtaminen 2,525 1,703
Nykyisten henkildstoresurssien hydédyntdminen 2,415 1,486

Rekrytointitaidot 2,902 1,947



