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Opinnaytety6n aiheena oli etsid Kulttuuripalvelu Kaiku Ky:lle uusia, mahdollisia
yhteistybkumppaneita matkailualalta. Mahdollisten yhteistydkumppaneiden tuli
sijaita sadan kilometrin sateella Ruokolahdelta. Tyén tarkoituksena oli saada
selville, onko yhteistyélle edellytyksia ja kuinka yritykset
yhteistydmahdollisuuteen suhtautuvat. Opinnaytetyd tehtiin Kulttuuripalvelu
Kaiku Ky:lle.

Tutkimus toteutettin  haastattelemalla Kaikun edustajia, [ahettamalla
kyselylomake tutkimukseen valituille yrityksille sekd haastattelemalla kahta
kyselyyn vastannutta yritysta viela tarkemmin. Tutkimusmenetelmina nain ollen
kaytettiin rinnakkain kvantitatiivista ja kvalitatiivista tutkimustapaa. Kaikun
edustajien haastattelu ja kyselylomakkeiden lahettaminen tapahtui lokakuussa
2009, tulosten analysointi marraskuussa 2009 ja vastanneiden yritysten
haastattelu joulukuussa 2009. Tutkimuksen otos oli 52 yritysta, joista 17 vastasi
kyselyyn.

Kyselyyn vastanneet yritykset suhtautuivat mydnteisesti mahdolliseen
yhteistybhén, yrityksistd ainoastaan kaksi kieltaytyi yhteistydsta. Yhteistydta
haluttiin kehittdd yhteisen markkinoinnin, palvelujen yhdistamisen, tietotaidon ja
alueellisen matkailun kehittdmisen taholla. Pienet yritykset toivoivat kaytannén
tason yhteisty6ta, kuten vélinevuokrausta, suuret yritykset painottivat alueen
matkailun kehittamista.

Yhteistydbn edellytyksend tutkimuksessa nousi ylitse muiden seikkojen
luottamus. Useat yrittdjat painottivat luottamuksen olevan ensisijaisen tarkeaa
yhteistydn onnistumisen kannalta. Molemminpuolinen hyéty, liiketoimintojen
toisiaan taydentavyys ja kustannusten tasapuolinen jako tulivat myds esiin
edellytyksind yhteistydlle. Estein& yhteistydlle koettiin pelko siita, etta yhteistydn
alkaessa toinen yritys vie molemmille tarkoitetut asiakkaat seké liiketoimintojen
liiallinen eroavaisuus.

Matkailualan yritysten vaélinen yhteistyd koettiin ehdottomasti positiiviseksi
asiaksi, ja suurin osa vastaajista oli sitd mielta, ettd yhteistydn kehittdminen on
todella tarpeellista. Ongelma on siind, ettd harva yritys konkreettisesti tekee
yhteistyén edistamiseksi paljoakaan. Halua yhteistybhén on, ja asia koetaan
tarkedksi, mutta keinoja todelliseen tekemiseen ei tunnu léytyvan.

Asiasanat: luottamus, sitoutuminen, lisdarvon tuottaminen, verkostoituminen
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The purpose of the research was to find new, possible associates for
Kulttuuripalvelu Kaiku Ky. The associates need to work in tourism business and
be located less than a hundred kilometres away from Ruokolahti. The aim of the
research was to find out if there are qualifications for co-operation and how
enterprises relate to the possibility of collaboration. The work was
commissioned by Kulttuuripalvelu Kaiku Ky.

In the theoretical part of the study both quantitative and qualitative methods
were used. At first there was an interview with the representatives of Kaiku and
after that questionnaires were made based on the facts that Kaiku’s owners had
told. The questionnaires were sent to the selected enterprises and after they
had been returned, answers were analyzed and two of the enterprises were
interviewed. The study started in October 2009 and ended at the end of the
year 2009. Fifty-two enterprises were taken to this study and seventeen of them
answered.

The result of the research shows how important the trust between enterprises
is. Most of the responding enterprises wanted to emphasize the importance of
trusting your associate. What would prevent collaboration the enterprises
mentioned is the fear that your associate steals your customers. Enterprises
see collaboration as a positive thing and they want to develop it, but the
problem is that they do not know how to do it.

Keywords: trust, commitment, producing extra value, networking
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1 JOHDANTO

Opiskelun my6td minua on alkanut kiinnostamaan yritysten verkostoituminen,
siihen liittyvat mahdollisuudet ja vaikeudet, sen hyddyt ja haitat seka se, miksi
varsinkin  matkailualalla  verkostoituminen koetaan wusein hankalaksi.
Opinnaytety6ni aihe liittyy myds verkostoitumiseen; tutkimuksessani etsitaan
uusia yhteistydkumppaneita ruokolahtelaiselle matkailu- ja kulttuurialan pk-
yritykselle. Yrityksen nimi on Kulttuuripalvelu Kaiku Ky., ja se on kahden
henkilon tydllistava perheyritys, joka tuottaa kulttuuripalveluja mm. Ruokolahden
kunnalle seké jarjestaa tapahtumia ja palveluja kaikenkokoisille ryhmille.

Opinnaytety6n tarkoitus on saada selville, olisiko Ruokolahtea lahella
sijaitsevilla matkailualan yrityksillad kiinnostusta aloittaa yhteistydta Kaikun
kanssa. Mikéli yhteistybhén on kiinnostusta, pyritddn selvittdmaan, miksi
kiinnostusta on, mitkd uskotaan olevan yhteistyén edut ja hyddyt ja jos
kiinnostusta yhteistydhdn ei ole, tulee 16ytdad syyt, miksi nain on ja minka
seikkojen koetaan olevan yhteistydn esteend. Lisdksi opinnaytetydssa
selvitetddn, kokevatko yritykset saavuttavansa mitdan lisdarvoa yhteistyén
kautta.

Opinnaytety6 ei solmi yhteistydsuhteita eikd aloita yhteistydprojekteja, vaan se
tuottaa tietoa Kaikulle, jota se voi kayttdd hyddyksi tulevaisuutta
suunniteltaessa. Ty6 selvittdd, onko yhteistydhodn ylipdatdnsa halukkuutta ja
mita alueen yrittdjat yhteistydsta ylipaataan ajattelevat. Tyé tuottaa tietoa myds
muille kuin Kaikun edustajille, koska se samalla selvittdd alueen matkailualan
yritysten yhteistyétilannetta, jota muutkin kuin Kaiku voivat kayttaa hyvaksi.

Opinnaytetyé tehdaan kayttamalla rinnakkain kvantitatiivista ja kvalitatiivista
tutkimusmenetelmaa. Ensin haastatellaan Kaikun tydntekij6itd, jotta saadaan
selked kuva siitd, mitd se tutkimuksessa haluaa saada selville. Taman jalkeen
valitaan yritykset, joille [ahetetddn kyselylomake, jossa on kysymyksid niin
tdmanhetkisestd  yhteistydstd  toisten  yritysten kanssa, kuin myds

kiinnostuksesta lahted mukaan yhteistydbhdén Kaikun kanssa. Palautuneet



kyselyt analysoidaan ja niistd tehddan raportti Kaikulle, jotta se voi kayttaa
tietoa omissa suunnitelmissaan. Kahta vastannutta yritystd haastatellaan viela
tarkemmin, jotta saadaan tarkempi kuva syista, miksi yhteistydhén halutaan tai
ei haluta lahted mukaan.

2 LUOTTAMUS

Luottamus on ensiarvoisen tarkedd yritysten valisessd yhteistydssa.
Yhteistybkumppaniin taytyy voida luottaa ja uskoa, etta sovitut asiat tapahtuvat.
Kumppanin kanssa tehtyjen paatdsten on pidettava, jotta yhteistyd voi toimia.
llIman luottamusta yhteistyd on hankalaa, koska voi syntya pelko siita, etta
yhteistydyritys pettdd toisen yrityksen jollain tapaa, mm. viemalla yhteiset

asiakkaat itselleen.

Yritysverkostossa toimiminen ei onnistu ilman luottamusta, se on verkoston
keskeisin perusehto. Avoin viestintd sekad tiedon jakaminen ovat ratkaisevat
valineet luottamuksen rakentamisessa. Luottamus syvenee osapuolten opittua
tuntemaan toisensa ja heidan tehtya yhdessa asioita. (Fiilin 2006,10.)

Luottamusta tutkineet asiantuntijat maarittelevat luottamuksen odotuksena siita,
ettd yhteistydyritys on luotettavuutensa, asiantuntemuksensa ja aikomustensa
suhteen luottamuksen arvoinen. Luottamus on myds halua luottaa
yhteistydkumppaniin, johon uskoo, sekd aikomus tai kayttdytyminen, joka
heijastaa luottamusta kumppaniin. Tama nakékulma sisaltdd epavarmuuden ja
haavoittuvaisuuden mahdollisuuden, joka on luottamuksen syntymisen kannalta
kriittinen tekija. (Komppula 2000, 61.)

Luottamuksella voidaan tarkoittaa myds toisen osapuolen uskoa siihen, etta
yhteistybkumppani tayttda tulevaisuudessa hanen tarpeensa. Luottamus on
joidenkin tutkijoiden mukaan enemman henkildiden vélisen toiminnan tekija kuin
henkildkohtainen tekija, ja naitd tekij6itd, jotka Iluottamuksen syntymista
edesauttavat ovat mm. lahjomattomuus ja rehellisyys. (Komppula 1996.)



Luotettavuus on moniulotteinen kasite, ja luottava asenne taytyy erottaa
luottavasta kayttaytymisesta, kayttaytyminen on syvempaa ja
monimutkaisempaa kuin asenne. Tutkijoiden mukaan organisaatioiden
valisessa yhteistydssa patee samat saanndt kuin henkildiden, esimerkiksi
tybnantajan ja tyéntekijan, valisissa suhteissa. On vain mietittdva tarkkaan,
onko luottamus riittdva tai sopiva ty6kalu riskien hallintaan, riittadkd se, etta
yhteistybkumppaniin luotetaan. ( Bachmann, Hee Lee & Mbéllering 2004.)

Luottamus pitdd sisélldan riskin mahdollisuuden. Luottamus ei ole yhteistydn
valttdmatdn ehto joidenkin tutkijoiden mukaan, mutta silloin yhteistyd perustuu
kirjallisiin sopimuksiin, sanktioihin ja esimerkiksi ennakkomaksuihin, ja tallainen
yhteistyd ei edellytéd sinalladan riskinottoa, jonka luottamus kantaa mukanaan.
Luottamusta ei mydskaan tarvita, jos toinen osapuoli on toiseen nahden
etulydntiasemassa ja pystyy esimerkiksi kontrolloimaan toisen osapuolen
tekemisia ja kayttdytymaan omaa etua tavoittelevasti. Yhteistydén laatu ja
etenkin siitd saadut hybédyt nayttavat jatkossa sen, jatkuuko yhteistyd
luottamukseen perustuvana vai vallankaytén ja konfliktien vuorovaikutuksena.
(Komppula 2000, 61.)

2.1 Luottamuksen rakentuminen

Luottamuksen syntyminen yritysten valille on ensiarvoisen tarkeda, koska
luottamuksellisessa suhteessa kaikki kapasiteetti voidaan keskittda tehtavan
suorittamiseen. Kumppaneiden ei tarvitse kayttdd aikaa ja vaivaa muihin
asioihin, pois tehtdvan suorittamisesta, ja tama lisdad tehokkuutta ja
tuloksellisuutta. (Laento & Stahle 2000, 54.)

Tutkimukset osoittavat, ettd organisaation sisélta tuleva byrokraattinen kontrolli
vain heikentdd luottamuksen syntymistd ja nimenomaan henkildiden valinen
toiminta synnyttaa luottamusta. Luottamus kehittyy hyvien
vuorovaikutuskokemuksien kautta ja silloin, kun vuorovaikutuksesta koetaan
saavan hyo6tya. Voidaan myds sanoa, ettd luottamus ruokkii itse itsedan; se
helpottaa yhteisty6ta, ja helpompi yhteistyd puolestaan lisda luottamusta.
(Komppula 1996.)



Kun yhteistybkumppanit 16ytavat toisensa, syntyy heidan vélilleen pikkuhiljaa
normeja ja sopimuksia, jotka ovat usein ns. kirjoittamattomia saantéja. Yritykset
voivat mm. neuvotella keskendan sopimuksista, joita ei ikina kirjoiteta paperille,
mutta henkildiden valinen luottamus on naiden sopimusten takeena, ja usein se
toimii jopa paremmin kuin kirjoitetut sopimukset. Kun pienet toiminnot yritysten
valilla toistuvat tarpeeksi usein, ja ne tayttavat tasapuolisuuden ja tehokkuuden
normit, alkavat osapuolet tuntea oloaan turvalliseksi, ja luottamus kehittyy.
Taman takia alkavat yritykset sitoutumaan entistd enemman yhteistydéhon, ja
yhteisty6 kasvaa ja kehittyy. (Komppula 2000, 62.)

Luottamus alkaa rakentua tunteen perusteella, kumppanit tuntevat, ettd he
voivat luottaa toisiinsa, vaikka mitdadn konkreettista nayttdéa ei viela olisikaan.
Kuitenkin ajan kuluessa luottamuksen kasvamiseen ja jatkumiseen tarvitaan
kokemuksia ja faktoja todellisesta yhteistydsta, tunteet eivat enaa riita.
Luottamuksen tunne vahvistuu kayttaytymisen, kommunikoinnin ja tuloksellisen
toiminnan kautta, ja ajan kuluessa painoarvo siirtyy tunteesta havaittuun ja
koettuun todellisuuteen. ( Laento & Stahle 2000, 54.)

Kun vuorovaikutus on toistuvaa, kumulatiivista, syntyy luottamusta. Kumppanit
oppivat tuntemaan toisensa, ja he sitoutuvat yhteistydhén. Ideaalitilanteessa
ajan myodta yhteistybkumppanit tekevat vapaaehtoisesti toisilleen palveluksia,
ilman sopimuksia ja vastavuoroisesti. Nain avoimuus vahitellen lisdéantyy, mika

on keskeista luottamuksen rakentumisessa. (Toivola 2006.)

Laento ja Stahle (2000) ovat listanneet kolme asiaa, joiden pohjalta luottamus
rakentuu ja joita tarvitaan kaikissa tyéhon liittyvissa yhteistydhankkeissa.
Ensinndkin kumppaneiden on luotettava toistensa kompetenssiin, patevyyteen.
Tulevasta yhteistydbkumppanista tiedetdan jo sen verran, ettd hanen naytét ovat
tunnettuja tai maine on hyva. Toiseksi kumppaneilla on oltava sama
arvoperusta, vaikka tuleva kumppani olisi miten luotettava tahansa, mutta
arvomaailmat eivat kohtaa, luottamuksen rakentaminen on vaikeaa. Viimeiseksi
tulevien yhteistydbkumppaneiden on vakuututtava siitd, ettd aikomukset toista
kohtaan ovat hyvat. Epailysta siita, etta toinen hybtyy toisen kustannuksella, ei
saa olla tai muuten luottamuksen pohja murenee. Toivola (2006, 65) on



nimennyt taman viimeisen teesin ns. goodwill-luottamukseksi, joka perustuu
molempien osapuolten sitoutumiseen ja on monimutkaisin luottamustyypeista.
Silla tahdataan yhteisiin tavoitteisiin ja vastavuoroisuuteen seka estetdan oman

edun tavoittelu.

Voidaan sanoa, ettd ensin luottamuksen rakentumisessa kaydaan lapi ns.
koettelu-vaihe, jossa kumppanit testaavat toisiaan monin tavoin ja keraavat
informaatiota, jotta heilld on tarpeeksi vahva luottamuspohja, kun testaaminen
loppuu. Taméan rakennetun pohjan varassa voidaan ottaa isojakin riskeja, mutta
jos toinen osapuoli pettdd luottamuksen, on sen uudelleenrakentaminen lahes
aina mahdotonta. (Laento & Stahle 2000, 55.)

Luottamuksen rakentuminen vaatii riittdvasti aikaa seka aineksia niin tunteen
tasolta ja intuitiosta kuin selkeista naytdista ja faktoista. Luottamus ei rakennu
yhdessa ydssa, vaan ajan mydéta. Luottamuksen rakentumisessa voidaan
nahda nelja eri vaihetta, joista jokainen joko vahvistaa tai heikentaa
luottamuksen syntya ja nain ollen vaikuttaa seuraavan vaiheen syntyyn. Ensin
on kumppanuuden valmistelu, jossa tulevan kumppanin vetovoima,
ennakkotiedot ja syntynyt mielikuva saavat aikaan luottamusta. Toisena on
vuorossa kumppaneiden henkilokohtaiset tapaamiset ja vuorovaikutustilanteet,
joissa luottamus perustuu tunteisiin, kokemuksiin ja faktoihin. Kolmantena on
konkreettinen yhteistyd, jossa kokemukset kumppanin toimintatavoista
synnyttavat luottamusta, ja viimeisend vaiheena on tulosten arviointi, jossa
luottamus perustuu tosiasioihin ja niiden tulkintoihin. (Laento & Stahle, 2000,
55.)

2.2 Vastavuoroisuus

Luottamuksen syntymiseen ei riitd pelkdt jatkuvat liiketoiminnot ja yhteinen
toiminta, vaan siihen tarvitaan tihed sosiaalisten suhteiden verkosto. Tassa
verkostossa toimijat pystyvat tarkkailemaan toistensa tekemisid, ja kun he
huomaavat rehellisyyttd, he kunnioittavat myds muiden omaisuutta. Tall6in
molemminpuolinen rehellisyys ja luottamus vahvistavat toinen toisiaan. (Toivola
2006, 66.)



Kun halutaan luoda menestyvia yhteistydsuhteita, taytyy tarkastella kytkdksia
toimijoiden valilla. Nama kytkdkset syntyvat keskinaisistéd riippuvuuksista,
luottamuksesta sekd vuorovaikutuksesta. Vuorovaikutus on suhteen
muodostuessa valttamatdnta ja vaistamatdontd, mutta se yksin ei riita, tarvitaan
myds toimijoiden riippuvuutta toisistaan, jota ilman ei voi syntya
luottamuspohjaa yhteistydhén. Tallaiselle molemminpuoliselle, vapaaehtoiselle
riippuvuudelle, ns. kaksoisriippuvuudelle on tyypillista, ettd osapuolet tarvitsevat
toisiaan saavuttaakseen hyddyn, ja molemmat tiedostavat ja tunnustavat taméan
riippuvuussuhteen olemassaolon. Mikali riippuvuussuhde ei ole aito, eli toinen
osapuoli hyétyy suhteesta, mutta toinen ei, ei yhteistybhén kannata ruveta.
(Laento & Stahle 2000, 68.)

Kahden osapuolen vélisessd suhteessa voidaan toimia my6s ilman ns.
vastavuoroisuutta, jos se on ainoa vaihtoehto. Mikali toinen
yhteistybkumppaneista on toiseen nahden hallitsevassa asemassa ja hyotyy
suhteesta toista enemman, on heikompi osapuoli sitoutunut suhteeseen vain
niin kauan kuin se on ainoa ratkaisu. Tallainen yksipuolinen suhde johtaa
kuitenkin luottamuksen vahenemiseen ja mahdollisesti yhteistydn paattymiseen.
(Komppula 2000, 61.)

Luottamus voidaan jakaa yleiseen ja erityiseen luottamukseen, jossa yleisella
luottamuksella tarkoitetaan osapuolten sellaisia ominaisuuksia, jotka ovat
tunnistettavissa jo yhteistydsuhteen syntyvaiheessa, jolloin kumppaneilla ei
viela ole kokemuksen tuomaa tuntemusta toisistaan. Erityinen luottamus taas
syntyy vastavuoroisuus- ja vaihdantasuhteen kehittyessa, ja se rakentuu niille
kokemuksille, joita saadaan suhteen aikana, kun toinen osapuoli haluaa toimia
luottamuksellisesti. (Komppula 2000, 63.)

Vastavuoroisuuteen liittyva kaksoisriippuvuus ei tarkoita hierarkian puuttumista,
vaan toisella osapuolella on yhteistydésuhteessa aina enemmén jotain kuin
toisella, esimerkiksi asiantuntevuutta tai toimintasadettd. Tastd huolimatta
yhteistydn taytyy tuottaa lisdarvoa molemmille. Vaikka roolit ja osuudet olisivat
erikokoisia, ei molemminpuolinen vastuu ja yhteistydsta tulevan lisdarvo odotus
voi olla epatasapainossa. Kumpikaan osapuoli ei saa hallita tilannetta vaan
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molempien vaikutus suhteeseen on samansuuruinen, arvoasetelmaa ei ole
tarkoitus poistaa. Kaksoisriippuvuutta voidaan ajatella verkoston toiminnan
kilhdyttimend, sillda mitd enemméan verkostossa tallaisia suhteita on, sita
enemman kasvua ja kehitystad tapahtuu. Kuin myds tietysti painvastoin; ilman
luottamuksellisia ja ristikkaisia suhteita ei yritykselld juuri ole ymmarrysta
hyddyntaa kaytdssa olevaa kapasiteettia. (Laento & Stahle 2000.)

2.3 Roolien merkitys luottamuksessa

Luottamuksen rooli on jossain maarin erilainen sen mukaan, onko kyseessa
kahden vai useamman yhteistydbkumppanin valinen suhde. Kahdenvélisissa
suhteissa usein pitkdaikainenkin yhteistyd vaatii yleensad osapuolten valista
luottamusta toimiakseen, ja osapuolet ovat sitoutuneet Kkeskinaiseen
suhteeseen. Useamman kumppanin valisissa verkostoissa yritykset pystyvét
toimimaan keskenaan, vaikka eivat kahdenvalisissa suhteissa siihen kykenisi,
esimerkiksi toimijoiden henkil6kohtaisten ominaisuuksien vuoksi. Verkostoissa
riittdd, kun on toimijoita, joihin voidaan luottaa eikd niinkdan sitoutua, silla
verkostoissa sitoudutaan yhteisiin tavoitteisiin eik& toinen toisiinsa. Tutkijat ovat
todenneet, ettd sitoutuminen yhteistydhén vaatii luottamusta, sitoutumista
voidaan pitda luottamusta maarittelevana tekijana. (Komppula 2000, 62.)

Erilaiset roolit ovat myds luotettavuutta nauttivalla taholla (trustee) seka
luottavalla taholla (trustor). Luotettavuutta edustava osapuoli pystyy
vahingoittamaan suhteen omilla teoillaan tai painvastoin edesauttamaan
suhteen muodostumista, mutta Iluottava osapuoli on enemméan vain
vastaanottavalla kannalla. Luottavan osapuolen teot vaikuttavat kuitenkin myés
siihen, milla tasolla vahingoittamista tai edesauttamista tapahtuu. Taméan tiedon
hyvaksikayttamista vaikeuttaa se, ettd on vaikea selvittdd, ketkd ovat
luotettavuutta nauttivia ja ketkd taas luottavia tahoja. Ei tiedeta, miten roolit
jakautuvat, kuinka he keskenaén toimivat, minkélaiset sdannét tai tavat taustalla
vaikuttavat ja millaisia odotuksia heillda on toistensa ja yhteistyén suhteen.
(Bachmann ym. 2004.)
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Roolit kumppanien valilld tulisi maaritelld varhain ja tarkoin. Kaikkien
kumppanien tulisi selvittda, mita he tarvitsevat ja vastaavasti, mita tarjoavat, ja
nama tiedot kaikkien pitaisi jakaa keskenaan, jonka jalkeen roolit on helppo
maaritella. Roolit jakavat tehtavat ja osuudet verkostosta, ja ilman niitd syntyy
yhteistydssa helposti konflikteja. (Laento & Stahle 2000, 67.)

Verkosto tarvitsee myds johtajan. Johtamisen puute on yksi keskeisimpia
ongelmia monikeskisissa verkostoissa. Verkoston johtaminen kaipaa seka
asioiden ettad ihmisten johtamista, asioiden johtamisessa painottuu strateginen
ajattelu, ja ihmisten johtamisessa taas verkoston koossa pitdminen. Molempien
takana painaa luottamus, kuten myds avoimuus ja viestinnan toimivuus. Samoin
yhteinen arvomaailma ja siihen perustuvat sopimukset ovat hyvin tarkeita
verkoston johtamisessa. (Fiilin 2006.)

2.4 Luottamuksen esteet

Luottamusta heikentavia tekij6itd ovat mm. kateus ja ns. "vélistdvedot”, joissa
yhteistydyritys vie yhteiseksi tarkoitetut asiakkaat kokonaan itselleen.
Kilpailuasetelma verkoston sisalla on myds haitallinen, joten verkostossa tulisi
olla toisiaan taydentdvia yrityksid, tai Kkilpailevat palvelut tulisi myyda eri
kohderyhmille. (Komppula 1996.)

Luottamuksen vahenemiseen voidaan nahda kaksi paasyyta. Kun resurssit ovat
vahaiset tai esimerkiksi rahat vahissd, houkutus alkaa kayttaytya
opportunistisesti, ilman periaatteita, kasvaa. Toisena syyna voidaan pitaa
virheitd, joko tahattomia virheita tai tarkoituksellista toimintaa. Mitd enemman
suhteessa on luottamusta, sitd suurempi on riski, ettd toinen osapuoli alkaa
kayttdad toista hyvakseen normaalin suhteen nimissd. Luottamuksen
sailyttamisen vuoksi terveenkin nakdisia suhteita tulisi pitda silmalla ja tarkkailla
niitd, jotta mahdollinen suunnanmuutos olisi korjattavissa ajoissa ja tilanteet
ennaltaehkaistavissa. Negatiiviset muutokset luottamussuhteessa voidaan kylla
pysayttaa, mutta ne eivat korjaannu lyhyellda aikavalilla, vaan suhde taytyy
hitaasti uudelleenrakentaa. (Komppula 1996, 50.)

12



Laento ja Stahle (2000) ovat listanneet syita, jotka saattavat muodostua

esteeksi luottamuksen syntymiselle. Seuraavassa kaydaan syyt lyhyesti lapi.

Statuserot

Valtasuhteiden epatasapaino alkuasetelmassa ei todennakdisesti synnyta
molemminpuolista riippuvuussuhdetta. Jotta yhteistyé toteutuisi, vaaditaan
enemman taitoa kuin tasavertaisissa suhteissa. Mikali riippuvuussuhde
saadaan kuitenkin toteutumaan, uudistumisvaikutus on hyvin tehokas.

Esimerkiksi esimies vs. alainen ja pieni yritys vs. suuri yritys.

Erilainen kyky hyddyntaa tietoa

Jos yhteistydn edetessa syntyy uutta tietoa, tulisi kaikilla osapuolilla olla
yhtaldinen mahdollisuus kayttda tata tietoa. Mikali ndin ei olekaan, voi joku
osapuoli kokea tulleensa hyvaksikaytetyksi, vaikka todellisuudessa nain ei ole,

joku toinen on vain pystynyt hyddyntamaan tiedon paremmin.

Vélinpitdméattémyys

Luottamus menetetaan myds, jos toisen tydta tai persoonaa ei kunnioiteta, silla
se on perusta yhteistyblle. Kariutuneissa yhteistydsuhteissa ei usein ole
osoitettu niinkaan erityista aliarvostusta tai halveksuntaa, vaan kayttaytyminen

on viestinyt valinpitdmattémyytta.

Erilainen panostus

Keskinaiseen riippuvuussuhteeseen kuuluu, ettd molemmat panostavat siihen
yhté paljon. Kumppanille ei saa tulla tunnetta, ettd han jaa yksin tyétaakan alle
Jja toinen paasee vahemmalla, tai suhde hyvin todennakdisesti loppuu.

Erilaiset tavoitteet
Osapuolilla taytyy olla tieto siita, ettd toinen ajattelee samoin kuin itse. Muuten
vaikeuksien kohdatessa huomataan tavoitteiden olevan erilaisia.

Erilainen avoimuuden aste
Avoimuus yhteistybkumppania kohtaan vaikuttaa Iuottamuksen syntyyn.

Luottamus perustuu siihen, mitd kumppanit tuntevat toisiaan kohtaan, ja tama
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tunne kehittyy mm. yhteisistéd kokemuksista. Avoin ihminen turvautuu sellaiseen
henkilddn, joka kohtelee hantd avoimesti, ja sulkeutunut persoona ei ilmaise
luottamusta eikd herata sitd kovin helposti. Tama synnyttaa ristiriitaa, ja jollei

kumppanit kohtaa talla tasolla, hairiintyy perusta mydés.

Malttamattomuus

Vahvan yhteistydsuhteen rakentuminen vaatii aikaa. Tarvitaan konkreettista
kokemusta kaytdnndssa, jotta opitaan tuntemaan toisen toimintatavat. liman
tatd kokemusta kumppanit saattavat vaikeuden kohdatessa pettyd pahasti

toisiinsa.

Herkkyyden puute
Luottamuksen rakentamisen taito vaatii tilannetajua, silla se on aina riippuvaista

henkilbisté ja kontekstista.

3 SITOUTUMINEN

Sitoutuminen yhteistybkumppaneiden valilld alkaa vuorovaikutuksen alettua, ja
sen aikana kehittyvat yhteiset arvot ja rakenteet. Sitoutumisen asteen
voimakkuus riippuu siita, kuinka syvida alemman tason sidoksia kumppaneiden
vélille kehittyy, kuinka paljon he panostavat yhteiseen toimintaan aikaa ja rahaa
seka kuinka lojaaleja he ovat toisilleen. Osapuolten keskinainen kilpailuasema

vaikuttaa myods sitoutumisen tasoon. (Komppula 1996.)

Sitoutuminen VOI syntya, kun yhteistybkumppanit saavuttavat
yhteisymmarryksen vastavuoroisissa toiminnoissa ja tulkinnoissa. Se, kuinka
nakemykset  kehittyvat, ovat suhteessa keskindisen luottamuksen
kehittymiseen. Sitoutuminen on pyrkimystd jatkaa valitulla linjalla, vaikka
odotukset toiminnasta perustuvat oletuksiin. Luottamus on sitoutumisen
edellytys. Voidaan olettaa, ettd kahdenvélisissa suhteissa yhteistydhdn

sitoutuneet osapuolet uskovat kyseesséa olevan suhteen olevan niin tarkea, etta
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siihen kannattaa panostaa. Suhteen kestamiseen myds uskotaan. (Komppula
2000.)

Sitoutuminen  voidaan jakaa kayttdytymis- ja  asenneulottuvuuteen.
Kayttaytymisulottuvuutta ajatellaan toimenpiteind, joihin osapuolet ryhtyvét
antaakseen omat panoksensa, jonka avulla ne osoittavat yhteistyéosapuolille,
ettd kyseessa on muutakin kuin lupaus yhteistydsta. Asenneulottuvuus kertoo
taas kumppaneiden todellisesta aikeesta kehittaa suhdetta.
Yksinkertaisimmillaan kayttaytymisulottuvuus tarkoittaa konkreettista
panostusta yhteistydhdn, kuten raha tai tybaika, ja asenneulottuvuus taas halua

saada yhteistyd kestdmaan ja kehittymaan. (Komppula 2000, 56.)

Asenne- ja kayttdytymisulottuvuus ovat vahvasti sidoksissa toisiinsa, mita
enemman yhteisty6ta tehdaan, sitd positivisemmaksi asenne yhteistydta
kohtaan muuttuu. Sitoutumisen yhdeksi ulottuvuudeksi on myds mainittu
pitkdaikaisuus, se voidaan nahda jonkinlaisena hiljaisena lupauksena jatkaa
toimintoja kumppanin kanssa. (Komppula 2000, 60.)

Sitoutumista edesauttaa yhteistyén tarve. Yhteistyén tarve taas riippuu siita,
millaisia kokemuksia yrityksella on yhteistydsta ja tunnistaako se ympariltdan
yhteistyén tarpeen merkit. Myés eri olosuhteet vaikuttavat siihen, onko tarvetta
yhteistydhén vai ei. Tarve voi olla valttdmattdémyys, esimerkiksi jonkin lain
mukaiset toimintavalmiudet saadaan vain yhteistydssa jonkun toisen yrityksen
kanssa tai sitten yhteisten resurssien kontrolloinnin mahdollisuus ajaa
yhteistybhén. Tehokkuus eli kustannussaéastét voivat johtaa yhteistyéhdn kuin
myds mahdollisuus kasvattaa tunnettavuutta ja asemaa markkinoilla.
(Komppula 2000.)

Yhteistybhdén sitoutumista edistad yritysten samankaltaisuus. Verkostossa voi
toimia erikokoisia yrityksid, mutta kaikkien pitda olla samalla viivalla, mikaan
yritys ei voi olla maarddvassa asemassa. Tuotteiden ja toimintojen taytyy
taydentad toisiaan, jokainen yritys tarjoaa parasta osaamistaan yhteiseen
pakettiin. Yritysten valilla ei saa olla kilpailuasetelmaa vaan yritysten taytyy
kokea, etta kaikki saavat yhta paljon etuja ja hy6tya yhteistydstd, ja vastaavasti
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riskit ja mahdolliset tappiot jaetaan tasapuolisesti kaikkien kesken. Verkostossa
vallan taytyy jakautua tasaisesti, jotta sitoutuminen yhteistyéhén on mahdollista.
Verkostossa taytyy myods olla selked rakenne ja yritysten valilla vallita
luottamus. (Boxberg, Komppula, Korhonen & Mutka 2001.)

Verkostoon sitouttamista voidaan tehostaa my6s esimerkiksi jasenmaksuilla tai
tydpanoksilla. Kun yritys on sijoittanut verkostoon rahaa tai aikaa, se on valmis
my0ds, ainakin teoriassa, panostamaan verkoston toimintaan. (Hokkanen,
Ménkkénen & Pesonen 2000, 78.)

Sitoutuminen voidaan nahda yhtena vaiheena verkoston kehittymisessa. Ensin
on kokeilu- ja neuvotteluvaihe, jota seuraa luottamuksen rakentuminen.
Kokeiluvaiheessa testataan yhteistybkumppanin luotettavuutta ja rakennetaan
yhteisia toimintatapoja. Luottamus puolestaan rakentuu vahitellen yhteisten
kokemusten kautta. Kolmas vaihe on sitoutumisvaihe. Yritysten valiset
likesuhteet laajenevat sosiaalisiksi verkostoiksi ja avoimuus lisdantyy.
Yhteistybhdn sitoudutaan henkisen sitoumuksen lisaksi virallisilla sopimuksilla,
ja se ilmenee panostuksena yhteistydn kehittamiseen. Sitoutumista seuraa
kumppanuusvaihe, joka on yhteistybn kehittynein muoto. Kumppaneiden
valinen vuorovaikutus on tiivista, ja ne integroituvat toisiinsa ja verkostoon.
(Toivola 2006, 59.)

3.1 Luottamuksen ja sitoutumisen suhde

Luottamus ja sitoutuminen kulkevat k&si kadessa, voidaan kuitenkin sanoa, etta
ilman luottamusta ei ole sitoutumista. Kun yritys lahtee mukaan verkostoon ja
yhteistybhén muiden yritysten kanssa, se arvioi muiden yritysten ja henkildiden
luotettavuutta monin eri tavoin, mm. toisten luotettavuutta taloudellisesti ja
ammattitaidollisesti. Samankaltaisesti toimivat tahot saavuttavat usein helpoiten
luottamuksen valilleen. Luottamuksen sailyminen ja kehittyminen on
yhteistybhén  sitoutumisen edellytys. Hyva kommunikaatio, asiallinen
tiedottaminen ja usein tapahtuva yhteydenpito lisddvat luottamusta
yhteistybkumppaneiden valilla ja sitd kautta edistavat ja pitavat ylla sitoutumista.
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Voidaan sanoa, ettd luottamus on sitoutumisen tunteellinen ilmentyma.
(Komppula 2000, 265.)

3.2 Sitoutuminen alueelliseen verkostoon

Komppula (2000) on vaitdskirjassaan tutkinut matkailuyritysten sitoutumista
verkostoon ja luonut seuraavanlaisen teoreettisen viitekehyksen alueelliseen

verkostoon sitoutumisesta.

Yrityksen sitoutuminen on prosessi, joka alkaa halusta ja tarpeesta tehda
yhteisty6ta. Motiivi yhteistydhalukkuuteen syntyy erilaisista tarpeista tehda
yhteisty6ta. Yrityksen tulee nahda yhteistydn mahdolliset hyddyt, jolloin se
haluaa panostaa yhteistydhén. Panokset voivat olla konkreettisia, kuten raha tai
aineettomia, kuten tietotaito. Yrityksella taytyy olla myés kykya panostaa, pelkka
halu ei yksin riitd. Naiden panostusten avulla yritykset toteuttavat yhteisia
toimintoja, joista seuraa yhteisia kokemuksia. Kokemuksista seuraa viimein
kaytannén hyddyt. Taman takia yritykset tuntevat tyytyvaisyytta yhteistyéhén,
luottamus yhteistydhdn kasvaa, ja yhteistyé jatkuu uusilla panostuksilla. Sita
kautta syntyy sitoutuminen yhteistydhdn. Mikali kokemukset ovat negatiivisia,
yhteistybhoén ei olla tyytyvaisid, ja koko yhteistydkuvio voi purkautua.

Yhteisty6tarpeen havaitseminen edustaa sitoutumisen asenneulottuvuutta, ja
asenteen lisaksi siihen vaikuttavat asema markkinoilla, yrityksen koko, ika
talous seka toisten yritysten toiminta. Asenteeseen itse yhteisty6ta kohtaan
vaikuttavat taas aiempi kokemus yhteistydsta, odotukset yhteistyéta kohtaan,
arvot sekd yrityksen palveluksessa olevien henkildiden asenteet.

Siihen, kuinka paljon yritys on valmis panostamaan yhteistyéhoén, vaikuttaa kyky
panostaa, pienilla resursseilla on tehtdva pienempia panostuksia kuin suurilla.
Toisaalta suuri yritys voi halutessaan sitoutua vain rahallisesti, kun ei halua
jaadda ulos verkostosta, kun taas pieni yritys sitoutuu ajalla ja tietotaidolla ja

uskoo paljon enemman kuin suuri yritys verkoston kannattavuuteen.
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Yrityksen sitoutuminen verkkoon ei ole yhteistydn tulos, vaan yhteistyén aikana
kehittyva elementti. Sitoutuminen kaynnistyy, kun havaitaan tarve tehda
yhteisty6td ja vaatii voimistuakseen positiivisia kokemuksia yhteistyfsta.
(Komppula 2000, 253.)

4 LISAARVON TUOTTAMINEN VERKOSTOISSA

On vain yksi syy, miksi verkostoja muodostetaan: kaikki osapuolet voisivat
saada itselleen ja toiminnalleen jonkinlaista lisdarvoa. Verkosto sinallaan on
vain mahdollisuus, se ei tee ihmeita, mutta sen kautta tuleva kumppanuus ja
osaaminen voi muuttua taloudelliseksi arvoksi. (Laento & Stahle 2000, 40.)
Verkostossa kukin vyritys keskittyy siihen, minka parhaiten osaa, ja tata
osaamista tarjotaan kumppaneille, ja painvastoin kumppaneilta haetaan
puuttuvaa osaamista. Pieni yritys ei yksin pysty siihen, mihin moni pieni yritys
yhdessa pystyy, ja ndin saadaan asiakkaalle laadukas, kokonaisvaltainen
paketti. (Toivola 2006, 101.)

Yritysten verkostoitumisen yhteydessa puhutaan arvoketjusta, joka tarkoittaa
sita, ettd jokainen yritys verkostossa lisdd koko ketjun arvoa. Arvo lisaantyy
asteittain, kun yhdistetdan eri yrityksia ja uusia yrityksia tulee mukaan. Kun yksi
arvoketju loppuu, toinen alkaa. Esimerkiksi pari yritystd tekee pohjatyét
matkailupaketista valmiiksi ja seuraavat alkavat markkinoida, jonka jéalkeen taas
seuraavat ottavat asiakkaat vastaan jne. Keskeinen piirre arvoketjuajattelussa
on ns. win-win-tilanne, kaikki osapuolet voittavat. Kumppanit ymmartavat, etta
parhaat tulokset saadaan yhdessd muiden kanssa, kukaan ei havia toiselle
asiakkaita, vaan kaikki voittavat niita lisda. (Laento & Stahle 2000.)

Toimiva arvoketjujarjestelmad vaatii sita, ettd verkoston osapuolet tuntevat
toistensa  osaamisen  hyvin.  Muuten  ketjuttaminen ei  onnistu.
Arvoketjuasetelmassa mahdollisuudet ovat perinteiseen yrittdmiseen verrattuna
moninkertaiset, mutta niin ovat myés riskit, yhden yrityksen takaisku tuntuu
kaikissa. (Laento & Stahle 2000, 42.)
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Lisdarvo tuotetaan loppuasiakkaalle, ja samalla yritys itse hybtyy arvon
tuottamisesta. Taman vuoksi yrityksen taytyy tuntea oman toiminnan ja
verkoston muiden jasenten lisdksi asiakas hyvin. Lisdarvo syntyy tuotteen tai
tuotteen osan siirtyessa vaiheesta toiseen, taman vuoksi yksi yritys ei pysty
itselleen lisdarvoa tuottamaan, ainakaan arvoketjuajattelun mukaan. Yrityksen
ydinosaaminen luo lisdarvoa asiakkaalle samalla, kun asiakas maarittda ko.
yrityksen ydinosaamista omien tarpeidensa perusteella. Nain luotu lisdarvo
vahvistaa yrityksen suhteita verkostossa, ja toisaalta myds yhteisty6suhteet
helpottavat ydinosaamisen suorittamista. Lisdarvon tuottaminen edellyttdd nain
ollen kaksisuuntaisia suhteita ydinosaamisen, verkostosuhteiden ja asiakkaan

toiveiden tayttamisen valilla. (Nissinen, Tsupari & Urrila 2003.)

4.1 Lisaarvo asiakkaalle

Jotta yrityksen toiminta on kannattavaa ja jotta se jatkuisi kannattavana, taytyy
yrityksen tarjota asiakkaalleen lisdarvoa, jotain, joka erottaa sen muista
samanlaisista yrityksista. Tasta lisdarvosta asiakas on valmis maksamaan, ja se
voi olla tarve, jonka yritys on luonut asiakkaalleen, ilman ettd tarvetta
todellisuudessa edes olisi. Lisdarvo voi tulla tuotteen valmistamisen kautta,
prosessista, jonka tuote tai palvelu kay lapi, tai se voi olla asiakkaalle juuri
oikein raataléity palvelu tai hinta-laatu-suhteen oikeanlaisuus. Mielikuvat
tuotteesta tai palvelusta ovat myds vahva tekija lisdarvon synnyssa. (Nissinen
ym. 2003.)

Nykyisin on melkein mahdotonta, varsinkin palvelusektorilla, tuottaa koko
palvelu itse alusta loppuun, ja siksi verkostoituminen helpottaa ja mahdollistaa
lisdarvon tarjoamisen. Yksi yritys hoitaa esimerkiksi markkinoinnin, toinen itse
toteutuksen ja kolmas after sale-toiminnan (Nissinen ym. 2003). Nain asiakas
saa parhaan mahdollisen paketin ja lisdarvoa palvelusta. Asiakas ei nae rajoja,

mika yritys on tehnyt mitékin, vaan se muistaa vain onnistuneen palvelun.

Asiakkaiden tarpeiden ennakointi ja tajuaminen on vaikeaa. Se yritys, joka
pystyy parhaiten ndkemaan, mita asiakas milloinkin arvostaa ja missa kohdassa
palvelua téytyy onnistua taydellisesti, saa lisdarvoa toiminnalleen. Yritys, joka
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pystyy ennakoimaan asiakkaan tarpeita, ottaa riskin, silla ennakointi voi myds
epaonnistua. Onnistuessaan ennakointi tuo kuitenkin asiakkaat yritykseen, ja
lisdarvon saaminen on taattu. Yritys, joka seuraa muita, ei kohtaa samanlaisia

riskeja, mutta ei mydskaan tule olemaan edellakavija. (Nissinen ym. 2003.)

4.2 Lisaarvo verkoston yrityksille

Yritykset, jotka toimivat verkostossa, tuovat lisdarvoa myds toinen toisilleen,
ovathan ne myds toistensa asiakkaita. Hyd6tyd on monenlaista: kustannukset
pienenevat, joustavuus tuotannossa lisdantyy, kun toimijoita on useampia, ja
kukin yritys voi keskittyd omaan ydinosaamiseen, jolloin tuotteen tai palvelun
laatu on korkeaa. Ydinosaamisalueiden tulee tdydentdd toinen toisiaan, jolloin
palvelun jokainen osa-alue on hyvin laadukas, ja kilpailukyky verkostoimattomia
yrityksia vastaan on lydmatdn. Riskit toiminnassa ovat nain ollen huomattavan

pienet verrattuna yksin toimivaan yritykseen. (Nissinen ym. 2003.)

Verkostoituminen alkaa nimenomaan oman ydinosaamisen tunnistamisella,
taytyy tietdd, missd oma yritys on parhaimmillaan. Tama maarittely kertoo sen,
missd asemassa tai paikassa verkostoa yritys toimii ja mista osa-alueesta se
verkostossa vastaa, niin ettd toiset yritykset voivat luottaa taysin tahan
osaamiseen. Yrityksen koolla tai liikevaihdolla ei ole mitdan tekemistd sen
kanssa, missd asemassa se verkostossa on, vaan aseman ja paikan maarittaa
osaaminen ja kehittymispotentiaali. Pieni voi auttaa isoa, ja iso yritys olla
riippuvainen pienesta yrityksesta. (Nissinen ym. 2003.)

Kilpailu markkinoilla on nykyisin niin kovaa, ettéd ainoa keino selvitad voittajana
on jakaa osaaminen verkostossa ja integroida se. Oikeiden kumppanien
I6ytyminen, kumppanuussuhteiden rakentaminen ja johtaminen verkostoissa on
nykyisin yrityksien oppimisen paikka. (Laento & Stahle 2000, 51.) Kilpailukyvyn
sailyttdmiseksi verkoston taytyy muuttua jatkuvasti markkinoiden mukaan.
Yritys, joka on integroitunut verkoston kiintedksi osaksi oman osaamisensa
perusteella, on hyvin vaikeasti korvattavissa toisella. Siltéd kuitenkin vaaditaan
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joustavuutta, ennakoivaa kaytéstd mm. markkinoinnissa ja nopeaa

reagointikykya. (Nissinen ym. 2003.)

5 KULTTUURIPALVELU KAIKU KY.

Kulttuuripalvelu Kaiku Ky on ruokolahtelainen ohjelmapalveluyritys, joka on
toiminut vuodesta 1999. Yrityksen toimialueena on Etela-Karjala, ja se tuottaa
kunnallisia kulttuuripalveluja sekd muita kulttuuri- ja ohjelmapalveluja. Yritysta
pyorittavat Virve ja Jari Niiranen. Kunnallisia kulttuuripalveluja yritys toimittaa
Ruokolahden ja Luumaen kunnille, Ruokolahdelle vuodesta 2000 lahtien ja
Luumaelle vuodesta 2005 lahtien. Kulttuuri- ja ohjelmapalveluja Kaiku tuottaa
kaikenikaisille ryhmille, tuotannossa yhdistyvat luonto, perinne ja nykyaika.
Valmiiden ohjelmapakettien lisdksi yritys valmistaa tilaajan toiveiden mukaan
raataléityja ohjelmapaketteja ja tarjoaa apua omien ohjelmien ja tapahtumien
suunnittelussa ja kokoamisessa. Liséksi Kaiku on ollut mukana jarjestamassa
Aijankarrayksen MM-kilpailuja Ruokolahdella yhdessd muiden yritysten ja
jarjestéjen kanssa ja valmistanut ja tuottanut muutamia lastenohjelmia TV:lle.

(Kulttuuripalvelu Kaiku Ky.)

Kaiku tekee runsaasti yhteisty6ta erilaisten tahojen kanssa. Yhteistyéta tehdaan
mm. eri alojen harrastajien ja ammattilaisten sekd kuntien, yhteisdjen ja
yritysten kanssa. Yhteistybkumppaneina on niin toisia ohjelmapalveluyrityksia
kuin yhdistyksiakin, erilaiset yhdistykset muodostavat suurimman osan
yhteistybkumppaneista.

6 TUTKIMUKSEN SUORITTAMINEN

Tutkimus toteutettiin loka- ja marraskuussa 2009 siten, ettd lokakuussa
haastateltin Kaikun edustajia ja haastattelun pohjalta tehtiin yrityksille
lahetettava kyselylomake. Kyselylomakkeen mallina on ollut opinndytetydssa
Karkkilan ja Nummipusulan matkailu —nykytila ja tulevaisuuden tarpeet (Viik &
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Wilen 2008) kaytetty kyselylomake. Tutkimukseen valittiin yritykset niin, etta ne
tayttivat kaksi kriteerid: ne sijaitsevat noin 100 kilometrin sateella
Ruokolahdelta, jossa Kaiku toimii ja ne ovat jollain tapaa tekemisissa matkailun
kanssa. Yritykset ovat ravitsemis-, majoitus-, ohjelmapalvelu-, pitopalvelu- ja
valinevuokrausyrityksia sekd nahtavyyskohteita ja tapahtumia. Kyselylomake
lahetettiin 52 yritykselle. Vastaukset analysoitiin ja kahden yrityksen edustajaa
haastateltin vielda tarkemmin, jotta saataisiin kyselylomakkeen vastauksia
taydentavaa tietoa.

6.1 Tutkimuksen tavoitteet ja tutkimusongelma

Opinnaytetydn tavoite oli tuottaa tietoa Kaikulle, jotta se voisi sopia suhteita ja
aloittaa yhteisty6td muiden alan yrityksien kanssa. Tutkimus selvitti, oliko
yhteistydlle edellytyksia, jotta Kaiku voisi jatkaa yhteistydén suunnittelua
tutkimuksen pohjalta. Kaikussa koettiin, ettd verkostoituminen I&hialueen
yrittdjien kanssa oli toteutunut lahestulkoon siihen asti, kun se oli mahdollista
toteutua ja heita kiinnosti 16ytaa uusia mahdollisia yhteistybkumppaneita ja sen
kautta tietysti uusia asiakkaita. Lisaksi tdman kaltainen tutkimus palveli muita
alan yrittgjia, silla samalla tuli selvitettyd matkailualan tarjontaa tutkimukseen
valitulla alueella, ja muutkin  kuin Kaiku saattoivat [0ytdad uusia
yhteistybkumppaneita.

Opinnaytety6ni tutkimusongelma oli, miksi yritykset Idhtisivdt mukaan
yhteisty6hdn kulttuuripalvelu Kaikun kanssa. Tutkimusongelman alakysymyksia
olivat 1) mita hydtya yrityksille olisi siita, ettd aloittaisivat yhteistydn tai
vastaavasti, jos yhteistydhén ei ole halukkuutta, 2) mitd taytyisi tapahtua tai
milla tekij6illa he l&htisivdt mukaan. Tydssani pyrin siis selvittdmaan, mitka
olivat yhteistydbn hyddyt ja haitat. Sen lisdksi ettd tdméan kaltainen
verkostoituminen on taloudellisesti kannattavaa, esimerkiksi
markkinointikuluissa voidaan s&astaa, opinnaytetyéssani tutkin sita, millaista
arvon nousua tai lisdysta yritykset taloudellisen nakdkulman lisaksi kokivat
saavansa, jos lahtivat mukaan yhteistydhén vai kokivatko ollenkaan. Jos

yritykset  eivat kokeneet saavuttaneensa  minkaanlaista  arvonlisda
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verkostoitumisesta tai yhteistydsta, pyrin tydssani myds selvittdmaéan, miksi nain
oli.

6.2 Tutkimusmenetelmat

Tutkimuksessa kaytettiin rinnakkain sekd maarallistd eli kvantitatiivista seka
laadullista eli kvalitatiivista tutkimusta. M&aarallistd tutkimusotetta edusti
kyselylomakkeiden laatiminen ja lahettaminen sek& vastausten analysointi,
laadullista otetta taas henkilokohtaiset haastattelut. Maaréllisen tutkimustavan
aineistona olivat kyselylomakkeisiin vastanneet yritykset ja laadullisen
tutkimuksen aineistona tekemani haastattelut. Tutkimuksessa oli perusteltua
kayttdd molempia menetelmid, silla kvalitatiivista tutkimustapaa tarvitaan
kyselylomakkeiden laatimisessa sekd vastausten arvioinnissa ja kvantitatiivista
taas haastatteluja tehdessa. Tutkimusmenetelmét eivat sulje toisiaan pois tai
kilpaile keskendan, vaan ne taydentavat toisiaan vastaten eri kysymyksiin
tutkimuksessa.

6.2.1 Kvantitatiivinen tutkimus

Kvantitatiivinen eli maaréllinen tutkimus on luonteeltaan yleispatevaa,
objektiivista ja deduktiivista eli pohjana on jokin teoria, jonka perusteella
tehdddn mm. Kkyselylomakkeet. Kvantitatiivinen tutkimusmenetelma ns.
varmistaa jotakin olemassa olevaa teoriaa, ei luo uutta. Tutkittavat otokset
valitaan tarkoin, ja aineisto tulisi olla mahdollista saattaa tilastollisesti
kasiteltdvadn muotoon. Maaréllisessa tutkimusmenetelmassa suunnittelu on
tarkeaa, silla virheitd on hankalaa jalkeenpéin korjata, ja esimerkiksi rajaukset
on perusteltava hyvin. Tutkimusongelma on maariteltdva tarkkaan, jotta osataan
kysya juuri ne kysymykset, joilla saadaan vastaus tutkimusongelmaan.
( Hirsjarvi, Remes & Sajavaara 2001.)

Huolellisen suunnittelun, tutkimusongelman maérittelyn ja rajaamisen jalkeen
aineisto kerataan eli valitaan tutkimukseen osallistuvat tahot. Valinta tapahtuu
joidenkin maariteltyjen kriteerien perusteella, eli aineisto kuvataan. Taman
jalkeen aineisto analysoidaan ja tehdaén aineistosta tulkinta ja johtopaatokset.
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Tutkimuksen onnistumista ja tutkimustuloksia arvioidaan ja viimeiseksi

raportoidaan tulokset ja tutkimuksen kulku. (Tonder 2007.)

6.2.2 Kvalitatiivinen tutkimus

Kvalitatiivinen tutkimus on kokonaisvaltaista tiedonhankintaa, jonka aineisto
kootaan todellisissa tilanteissa, kuten haastatteluissa tai havainnoimalla.
Tutkimuksessa luotetaan ennemmin omiin havaintoihin ja esimerkiksi
keskusteluun kuin mittausvalineillda hankittavaan tietoon. Tutkimus on
luonteeltaan subjektiivista ja induktiivista eli pohjana ei ole teoriaa, jota
pyrittéisiin todentamaan, vaan aineistoa tarkastellaan yksityiskohtaisesti ja
pyritddn paljastamaan uusia, odottamattomia seikkoja. Aineiston hankinnassa
suositaan laadullisten metodien kayttdéa, joissa tutkittavien nédkdkulmat tulevat
selkedsti esille. Muun muassa teemahaastattelut, havainnointi ja
ryhmahaastattelut ovat tallaisia metodeja. Kohdejoukko on kvalitatiivisessa
tutkimusmenetelmassa valittu tarkoituksenmukaisesti eli ei edes pyritd saamaan
objektiivista kuvaa tutkittavasta asiasta. Tutkimus muotoutuu lopulliseen
muotoon vasta sen edetessa, ja suunnitelmia muutetaan tutkimuksen kuluessa.
Aineisto tulkitaan noudattaen periaatetta, ettd tapaukset ovat ainutlaatuisia.
(Hirsjarvi ym. 2001.)

6.3 Tutkimuksen reliabiliteetti ja validiteetti

Tutkimuksen reliabiliteetti  tarkoittaa sitd, pystytddankd mittaustulokset
toistamaan. Reliaabelius on siis tutkimuksen kyky antaa ei-sattumanvaraisia
tuloksia. Kuinka luotettava eli millainen reliabiliteetti tutkimuksella on, voidaan
testata monella tavalla. Jos useampi arvioija paatyy samaan lopputulokseen, on
tutkimuksen tulos reliaabeli tai jos samaa asiaa tutkitaan eri tutkimuskerroilla ja
saadaan aina sama tulos, on tulos reliaabeli. On myds kehitetty erilaisia tapoja,
joilla voidaan arvioida mittareiden luotettavuutta. (Hirsjarvi ym. 2001, 213.)

Tutkimuksen patevyys eli validiteetti tarkoittaa tutkimusmenetelman kykya
mitata juuri sitd asiaa, mitd oli tarkoituskin, silla menetelma tai mittari ei aina

vastaa sitd, mitd tutkija kuvittelee tutkivansa. Esimerkiksi kyselylomakkeen
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kysymys kasitetaan eri tavalla, mita tutkija ajattelee, tai kysymys ei ole tarpeeksi
selva. Jos tutkija ei huomaa tata ja analysoi vastauksia alkuperaisen ideansa
perusteella, tulee tuloksiin virheitd, eivatkd ne ole tosia ja luotettavia. (Hirsjarvi
ym. 2001, 214.)

Yrityksille 1&hetetyn kyselyn reliabiliteetti on melko hyva. Kysymyksiin annetut
vastausohjeet ovat selkeét, ja vastausvaihtoehtoja on annettu runsaasti, minka
lisdksi on tilaa vastata omin sanoin, mikali annetut vaihtoehdot eivat ole sopivia.
Vastaajien suhtautuminen ja ennakkoluulot tutkittavaan asiaan ovat voineet
vaikuttaa vastaamiseen, mikd hieman heikentdd reliabiliteettia. Voidaan
kuitenkin olettaa, ettd jos tutkimus tehtédisiin uudestaan, tulokset olisivat
samanlaisia. Lisaksi keskitasoa hieman alhaisempi vastausprosentti laskee

reliabiliteettia, suurempi vastausten maara saattaisi muuttaa tuloksia.

Tutkimuksen validiteetti on osittain hyva. Se vastasi tutkimusongelmaan niilta
osin, kun kysyttiin yhteistydn haittoja ja etuja ja milla edellytyksilla yritykset
yhteistybhén lahtisivat tai miksi yhteistydsta ei olla kiinnostuneita. Sen sijaan
arvonlisaan liittyviin kysymyksiin vastauksia ei saatu odotetusti, ja taltd osin

validiteetti jai puutteelliseksi.

7 TUTKIMUSTULOKSET

Kyselylomakkeita lahetettiin yhteensa 52 eri yritykselle, ja mukana oli majoitus-,
ravitsemis-, pitopalvelu-, ohjelmapalvelu-, kuljetus- seka valinevuokrausyrityksia
ja tapahtumia ja nahtavyyskohteita. Vastauksia tuli takaisin 17 kappaletta el
vastausprosentti oli 32,7 %, mik& on hieman Kkeskitasoa alhaisempi.
Tutkimuksessa mukana olleiden yritysten toimipaikka oli noin sadan kilometrin
sateelld Ruokolahdelta, ja vastanneista yrityksistd 5 oli Savonlinnasta, 3
Lappeenrannasta, 3 Punkaharjulta, 2 Sulkavalta, 1 Taipalsaarelta, 1 Luumaelta,
1 Miehikkalasta ja 1 Enonkoskelta.
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Kyselyyn osallistui niin pienid kuin isojakin yrityksid, mik& on tutkimuksen
onnistumisen ja luotettavuuden seka tulosten yleistamisen kannalta hyva asia.
Mukana on hyvin laaja valikoima yrityksid, perinteisistd majoitus- ja
ravitsemisalan yrityksistd strutsitilaan ja pajamyyméaldan, mikd mydés on
tutkimuksen kannalta positiivista. Ylipdatdan vastauksista sai kuvan, etta
yhteisty6ta jo tekevilla on selkeat tehtavat yhteistydssa, ja tehtavat ovat hyvin
vakiintuneet, toisaalta se saattaa muodostua ongelmaksi, kun ei uskalleta ylittaa
rajoja. Erikseen taytyy vield mainita, kuinka yrittdjat korostivat luotettavuutta
yhteistydn edellytyksia kysyttdessa, niin kyselylomakkeissa kuin kahdessa

erikseen tekemassani haastattelussa tama tuli esiin.

Yhteisty6sta kiinnostuneet, mahdollisesti kiinnostuneet sekd yhteistydsta
kieltaytyneet ovat siis omina ryhminaan, ja kayn tuloksia seuraavassa lapi

ryhma kerrallaan.

7.1 Ei kiinnostuneita yhteistyosta

Tutkimukseen osallistuneista yrityksista kaksi kappaletta vastasi, ettei heilla ole
kiinnostusta yhteistydhdn. Molemmat vastaajat olivat majoituspalveluyrityksia, ja
toisessa oli myds pitopalvelutoimintaa. Yrityksista toinen sijaitsi Taipalsaarella ja
toinen Sulkavalla. Molemmat tyéllistavat 1 - 3 henkildd ja ovat maininneet
keskeisimmiksi kohderyhmiksi yksityiset asiakkaat ja perheet. Toinen
vastanneista yrityksista tekee talla hetkelld yhteisty6ta toisten matkailualan
yritysten kanssa, toinen ei. Yhteistybn kerrotaan olevan yhteisia
markkinointiesitteitd ja asiakkaiden ohjausta toiseen yritykseen, jos itsellda on
taytta. Yritys, joka ei tee yhteisty6ta talla hetkelld, kertoo syyksi oman toiminnan
luonteen: jérjestdmme vain majoituspalvelua. Yritys, joka yhteistydta tekee,
perustelee Kaikun kanssa yhteistydsta kieltadytymistad nain: Emme tarvitse
kulttuuri-ohjelmapalveluita, koska asiakkaamme haluavat meilld majoittuessaan
kdyda itse etsimdssd ndmd palvelut. Savonlinnan seudulla erittdin hyva valmis
tarjonta. Em. yritys olisi kiinnostunut yhteisty6sta, jos tuottaisimme muutakin

kuin majoituspalvelua.
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Molempia yrityksid yhdistad yrityksen pieni koko, suppea toimiala eli tarjotaan
vain majoituspalvelua ja toisessa myds pitopalvelua seka asiakaskunnan hyvin
tarkka profilointi. Molemmat yhteistydsta kieltaytyneet yritykset ovat maininneet
paaasialliseksi kohderyhmaksi yksityiset asiakkaat ja perheet. Tama saattaa
olla yksi syy siihen, miksei yhteisty6ta tehda. Esimerkiksi ohjelmapalveluja ei
ehkéa osata tilata "vain” perheelle. Tosin jos yhdistaisi monta perhetta, niin olisi
kasassa jo iso ryhma, tai véalineitd esimerkiksi lumikavelyyn ei tarvitse jarjestaa
perheelle, koska heilla on omat harrastusvédlineet mukana. Lisaksi perheille
ehka tarjotaan, ja perheet myds haluavat, rauhaa ja omaa aikaa ilman
jarjestettya ohjelmaa.

Vastanneet yritykset ovat ilmeisen tyytyvaisia (tai ainakin tyytyneitd), siihen mita
nyt ovat, eikd halua edes pieniin muutoksiin tai pieneen laajentamiseen ole.
Esimerkiksi perustellaan kiinnostusta yhteistydhdn, “jos tuottaisimme muutakin
kuin majoituspalvelua” tai yhteistybhén ei ole tarvetta, koska “jarjestamme vain
majoituspalvelua”.

Toinen vastanneista yrityksistd tekee nyt kuitenkin yhteisty6ta ilmeisesti
paikallisten yritysten kanssa, koska yhteistydbn kerrotaan olevan vyhteisia
esitteitd ja asiakkaiden ohjaamista toiselle yritykselle. Yhteistyésta Kaikun
kanssa ei olla kiinnostuneita, koska "Savonlinnan seudulla erittdin hyva valmis
tarjonta”. Syyna yhteistydsta kieltdytymiselle voi olla valimatka, Ruokolahti
koetaan liian kaukaiseksi paikaksi tai sitten keskitytddn vain siihen, mika
osataan ja mihin halutaan. Tassa tapauksessa asiakas unohtuu ja han joutuu
itse etsimadan kaiken ohjelman ja ravintolat yms., vaikka ne olisi helposti
asiakaslahtbisessa palvelussa hanelle tarjottavissa.

7.2 Mahdollisesti yhteistydsta kiinnostuneet

Yrityksia, jotka olivat mahdollisesti yhteistydsté kiinnostuneita, mutta tarvitsevat
asiasta lisatietoja, oli yhdeksan kappaletta. Vastanneet yritykset tarjosivat
majoituspalveluja, pitopalvelua, ohjelmapalveluja ja valinevuokrausta. Mukana
oli myés myymala ja nahtavyyskohteita (strutsitila, Retretti ja Lappeenrannan
linnoitus). Yksi vastanneista tarjosi kaikkia lomakkeessa annettuja vaihtoehtoja
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(Savonlinnan matkailu Oy). Toimipaikkana vastanneilla yrityksilla ol
Lappeenranta (1 kpl), Enonkoski (1 kpl), Sulkava (1 kpl), Savonlinnan alue (3
kpl) ja Punkaharju (3 kpl). Yrityksistd kuusi ty6llisti 1 - 3 henkil6ad, kaksi 4 - 6
henkilda ja yksi yli 10 henkilda. Keskeisind kohderyhmina yrityksista kolme oli
maininnut yksityiset asiakkaat ja perheet ja kuusi ryhmat ja yritysasiakkaat.
Ryhmien Kkerrottiin olevan elakelaisia, koululaisia, yritysten sidosryhmia,

matkatoimistojen ryhmia, seuroja, yhdistyksia, kokousryhmia ja oopperaryhmia.

Vastaajista kaksi ei tee talla hetkella yhteistydéta muiden yritysten kanssa, ja
molemmat naistéa ovat pienia yrityksia. Toinen on majoituspalveluyritys ja toinen
strutsitila, jossa on myymala. Yhteistydbn puuttumista toinen ei perustele,
strutsitila taas perustelee sen nain: meilld ei ole resursseja suurempaan tai
laajempaan toimintaan. Seitseman kappaletta vastaajista tekee nyt yhteisty6ta,
yhteistybnd mainittu ostopalvelut, Rautasulka-seppéatapahtuman organisointi,
markkinointi,  palvelupakettiyhteistyd, = myynti, tuotekehittely,  opastus,
teemapaketit, matkailijoiden paketit, tietojen vaihtaminen kaytannén ongelmista

ulkomaan kaupassa ja majoitus.

Kun kysyttiin mahdollisen tulevan yhteistydn luonnetta Kaikun kanssa, kaikki
annetut vaihtoehdot mainittiin (yritysten yhteiset matkailutuotteet, alueellisen
matkailun kehittdminen, “tietotaidon” / hyvaksi todettujen kaytantdjen
vaihtaminen, yhteismarkkinointi, messuille osallistuminen, vélineiden lainaus ja
matkailu”infon” valittdminen). Yhteismarkkinoinnin, messut, valinevuokrauksen
ja yhteiset tuotteet mainitsivat 1 — 3 henkilda tyéllistavat yritykset, kun taas pari
suurempaa mainitsivat “tietotaidon” ja alueellisen matkailun kehittamisen.
Yhteisty6ltéd toivottin ennen kaikkea uusia asiakkaita, kaikki vastaajat
mainitsivat sen, myds markkinoinnin helpottumista ja tunnettavuuden kasvua

toivottiin.

Vain yksi vastaaja vastasi kysymykseen, jossa kysyttiin, milla edellytyksilla
l&htisi yhteistybhdn mukaan: "Jos kdyttbasteemme on ollut useampana vuonna
kilpailijoita parempi, teemme enemmdn oikeita ratkaisuja. Miksi jakaisimme
ndmd tiedot kilpailijoille, ts. lyhentdisimme saavuttamaamme etumatkaa? Kaksi

vastaajaa antoi palautetta kyselystd. Toisen palaute oli lyhyt ja ytimekas: Hyva/,
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toinen antoi hieman pidemman palautteen: Aika heppoinen. Muista:
valmismatkalain puitteet otettava huomioon. Yhteinen bisnes= vastuut selkedt,
sopimukset kunnossa ym. Kaytdnnéssd hyvéd tahto ei oikein riitd, kun kyse
yhteisista rahoista ja niiden jaosta.

Yrityksilla, jotka mahdollisesti ovat kiinnostuneita yhteisty0std, on erilaiset
kohderyhmat kuin yrityksilla, jotka eivat ole kiinnostuneita yhteistyfsta.
Asiakkaina on mainittu erilaisia ryhmia ja myds yritysasiakkaita, ja tama saattaa
olla yksi syy, miksi yhteistydsta ollaan kiinnostuneita ja sitd myds tehdaan.
Yksin ei ole mahdollista tarjota isolle ryhmalla kaikkea sen tarvitsemaa palvelua

vaan on turvauduttava muiden apuun ja yhteistyéhon.

Kaksi vastaajista ei tehnyt talla hetkella yhteisty6té ja naista toinen perusteli,
ettei heilla "ole resursseja suurempaan tai laajempaan toimintaan”. Yhteistyd ei
vaadi suurta yritystd tai laajaa toimintaa, vaan nimenomaan yhteisty®
mahdollistaisi tamankin pienen yrityksen asiakaskunnan tai tunnettavuuden
kasvun, joten pohjimmiltaan tassa saattaa olla kysymyksessa viitselidisyys tai
sen puute. Ei haluta kokeilla uutta tai poiketa vanhoista kaavoista. Yhteistyén
avulla tama yritys voisi keskittyd omaan ydintoimintaansa laajentamatta sita, ja
yhteistyQyritys tekisi yritykselle tunnettavuutta.

Samoin annettu palaute valmismatkalaista ja hyvan tahdon riittamattémyydesta
ei vakuuta yhteistydn esteend. Nama ovat sopimustason asioita, jotka oikein
tehtyind ovat molemmille osapuille selkeat. Yhteisty6ssa ei ole kyse yhteisen
yrityksen perustamisesta tai sen rahojen jakamisesta vaan toiminnasta, jossa
molemmat tai kaikki yritykset tekevat omaa osaamistaan ja saavat nain
yhdistettyd voimansa. Vastaaja ei varmaan ymmartanyt, ettei tama kysely ole
mitenkdan sitova eikd tassa perusteta mitdan yhteista yritysta. Vastaus kuvaa
hyvin sita valitettavaa ajatusmallia, joka alalla on: jos jollain on hyva idea tai
vaikka vahan tavallisempikin idea, niin kukaan toinen ei siitd saa hydtya, vaikka
se samalla hyédyttaisi molempia osapuolta.

Pienet, 1 - 3 henkilda tyollistavat yritykset toivovat yhteistydlta eri asioita kuin

suuremmat. Pienet tarvitsevat kaytannén juttuja, kuten vélinevuokrausta ja
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yhteistd markkinointia, kun taas isot haluavat kehittdd alueellista matkailua ja
vaihtaa ‘“tietotaitoa”, yhteistd markkinointia ei edes mainittu saati
valinevuokrausta. Mahdollista tulevaa yhteisty6ta suunniteltaessa tama tulee

ottaa huomioon.

Uudet asiakkaat ja yrityksen tunnettavuuden kasvu olivat vastaajien toiveissa,
myOs niiden, jotka vaisummin suhtautuivat yhteistydhén. Kaytanndssa tama
nayttaa vahan silta, etta raha ja lisatienestit kylla kelpaavat, mutta itse ei ehka

olla niin kiinnostuneita antamaan vastapainoksi mitaan.

7.3 Yhteistyosta kiinnostuneet

Yhteisty6std saman tien kiinnostuneita oli kuusi vastaaja. Vastanneet yritykset
tarjoavat majoitus-, ravitsemis-, ohjelma- ja kokouspalveluja seka pitopalvelua,
véalinevuokrausta, tapahtumia ja mukana on myds yksi nahtavyys (Salpalinja).
Toimipaikakseen kaksi on maininnut Lappeenrannan, niin ikdan kaksi
Savonlinnan, yksi Luumé&en ja yksi Miehikkalan. Kaksi yritysta tyollistda 1 - 3
henkilda, kaksi 4 - 6 henkil6a, yksi 1 - 3, keséalla 4 - 6 henkiléa ja yksi 1 - 3,
kesélla yli 10 henkildd. Pelkastdan vyksityisasiakkaita ei keskeisimmaksi
kohderyhmaksi maininnut kukaan, sen sijaan yritysasiakkaat ja/tai ryhmat oli
mainittu kaikissa vastauksissa. Ryhmiksi on tarkennettu patikoijat, melojat,
pyoréilijat, koulutus- ja kokousryhmat, juhlia pitavat, invalidit, yhdistykset,
tykypaivia viettavat, kota- ja laavukeikkoja haluavat, lautta-ajelut ja
l&hihistoriasta kiinnostuneet.

Kaikki vastaajat tekevat talla hetkella yhteistydétda muiden matkailualan yritysten
kanssa. Yhteistybnd on mainittu ohjelmapalveluyritykset (majoittaminen ja
ruokkiminen heidan asiakkailleen, ohjelmapalvelujen osto), catering-palvelujen
osto, majoituksen osto, opas-palvelujen osto, musiikin osto, yhteismarkkinointi
ja -paketit. Mahdollisen tulevan yhteistydn toivottiin olevan alueellisen matkailun
kehittdmista, yhteisia matkailutuotteita, matkailuinfon vélittdmista, “tietotaidon”
vaihtamista, valineiden lainausta, yhteismarkkinointia ja  messuille
osallistumista, eli kaikki annetut vaihtoehdot tuli mainittua. Nakyvimmin nousi

esiin  alueellisen  matkailun  kehittdminen, joka oli valittu joka
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vastauslomakkeessa mahdollisen yhteistydn luonteeksi. Yksi vastaaja ol
jattdnyt suoran toiveen Kaikulle, jotta yhteistyd olisi ohjelmapalvelujen
jarjestamista ryhmille, yksi toivoi keskustelua heidan kanssaan, jotta
yhteistybkuvio selkeytyisi.

Yhteisty6lla toivottiin saavutettavan ennen kaikkea uusia asiakkaita, se ol
mainittu jokaisessa kyselyssa, tosin kaikki muutkin annetut vaihtoehdot
("tietotaitoa” toisilta yrityksilta, eri matkailutuotteiden yhdistaminen, yrityksen
tunnettavuuden kasvu ja markkinoinnin helpottuminen) tuli esiin. Yksi vastaaja
toivoi yhteistydn synnyttdvan seudulle ominaisten, luontoon liittyvien palveluiden
ja aktiviteettien tarjoamista. Palautetta kyselystéd antoi kaksi vastaajaa; "Eipa
ollut vaikea” ja "YhteistyOn kehittdjana erittéin tarpeellista ja hyddyllista”.

Kaikki yhteistydsta kiinnostuneista tekevat jo nyt yhteistyéta toisten yritysten
kanssa, mikd varmasti vaikuttaa yhteistybhalukkuuteen. Yrityksilla on
kokemusta yhteistydbn eduista tai haitoista ja he tietavat, mita yhteistyd
kaytanndssa tarkoittaa. Kahdessa toisessa vastausryhmasséa kaikki eivat talla
hetkella tee yhteistydta ja tama nakyy epéilyksena tdhankin hankkeeseen.

Vastausryhmassa on mukana hyvin monenlaisia palveluja tarjoavia yrityksia,
jolloin yhteisty6 on jopa pakollista, yksin ei pysty kaikkea tekemaan. Esimerkiksi
pelkkda majoitusta tarjoava yritystd parjaad omillaan, jos halua yhteistyéhén ei
ole, mutta vaikka kokoushotelli, joka tarjoaa ruokaa, luontoretkia, aktiviteetteja
ryhmille, valinevuokrausta jne. (kuten Marjola Lappeenrannassa) ei
kaytannéssa tahan pysty. Toinen haastattelemistani yrittdjista kertoi, etta
yhteistyd on ehdottoman jarkevaa, mutta myds pakollista, jo esimerkiksi
turvallisuustekijéiden vuoksi, ohjelmapalvelualan ihmisilla on vaadittavat luvat ja
koulutus tekemiinsd juttuihin, mihin han ei pysty. Yrittaja painotti myds
asiakkaan etua, nain saadaan asiakkaalle turvallinen, laadukas paketti.

Kaikki mainitsivat alueellisen matkailun kehittamisen yhteistyén tuloksena, mika

kuvaa sita, ettd nama yritykset ovat kiinnostuneita matkailusta tai matkailun
kehittamisesta laajemminkin. Osaltaan jo se, ettd kokemusta yhteistydsta on ja
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se nahdaan taman takia positivisena asiana, varmaan vaikuttaa tahan, ei

pelata tarttua haasteisiin.

Vastaajilla on melko selked kuva siitd, mitd mahdollinen yhteistyd voisi olla.
Kaksi vastaaja oli jattéanyt jo suoran toiveen siitd, mitd yhteistyd tulisi olemaan.
Tama kertoo siitd, ettd oma toiminta tiedetd@n hyvin ja tunnetaan vahvuudet

seka se, missa tarvitaan apua. Kaikkea ei edes ruveta tekemaan itse.

9 JOHTOPAATOKSET

Opinnaytetydn aihe ja etenkin yritysten vastaukset kiinnostuksesta yhteistydhén
tai siita kieltadytymiseen olivat mielestani mielenkiintoisia ja aika lailla sita, mita
osasin Kaikun ihmisten ja ohjaavan opettajan kanssa kaytyjen keskustelujen
perusteella odottaa. Yritykset ja alan ammattilaiset puhuvat mielelldéan ja paljon
yhteistydbn ehdottomasta tarpeellisuudesta ja kannattavuudesta, mutta
kaytannon tasolla yhteistyd on usein kovin vahaista ja harvojen yritysten valista.
Tutkimukseen vastanneista yrityksista suurin osa, 88,2 % oli mahdollisesti tai
saman tien kiinnostuneita yhteisty0sta, mutta kuitenkin vastauksista tuli ilmi
ajattelutapa, jossa ollaan valmiita ottamaan omaan toimintaan lisdarvoa antavia
asioita vastaan, mutta vahan nihkeasti itse halutaan tarjota toiselle mitdan
omasta toiminnasta. Yhteistyd on kuitenkin molemminpuolista antamista ja
saamista, ei voida ajatella, ettd otetaan vastaan asioita antamatta kuitenkaan

itse toiselle yritykselle juuri mitaan.

Tutkimukseen vastanneet yritykset painottivat luottamusta tarkeimpana asiana,
joka yhteistydn onnistumiseen vaaditaan. Haastattelemani kaksi yritysta seka
Kaikun tydntekijat sanoivat sen suoraan, ja se tuli ilmi my6és kyselyn
vastauksista. Kyselyyn vastanneet olivat huolissaan tulojen tasapuolisesta
jaosta seka kilpailevan yrityksen samasta hyddysta, mikali omaa osaamista
jaetaan muille, ja tdma kertoo mielestani juuri luottamuksen tarkeydesta. Alalla
on ehka tapahtunut niin paljon asiakkaiden “varastamista” tai toisten yritysten
ideoiden kopioimista, etta yrittajat ovat tulleet varovaisiksi ja suhtautuvat hieman
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skeptisesti ja varauksellisesti yhteistydhdn. Yhteistyd koetaan jarkevaksi, ja se
nahdaan tarpeellisena ja hydédyllisenda, mutta yhteistybkumppaniin voi olla
vaikea luottaa, vaikka tdman kanssa ei aiempaa kokemusta yhteistydsta eika
huonoja kokemuksia tastd ole. Aiemmat huonot kokemukset jonkun muun
yrityksen kanssa vaikuttavat myds tuleviin projekteihin.

Yrityksilla on pelko siitd, ettd oma, hyva ja kannattava liikeidea tai sen osa
varastetaan, jolloin he menettavat asiakkaitaan yritykselle, jonka kanssa ol
tarkoitus tehda yhteisty6ta, ei kilpailla. On jarjeténta, etta yritykset toimivat nain
ja vievat toinen toistensa asiakkaita, jolloin kaikki loppujen lopuksi haviavat, kun
taas hyvin suunnitellulla ja toteutetulla yhteistyélla kaikki yritykset kasvattaisivat
volyymiaan. Yhteistydn etu on siind, ettd jokainen renkaassa toimiva yritys voi
keskittyd omaan ydinosaamiseensa ja tastd osaamisen yhdistamisesta syntyy
paketti, joka on ylivoimainen Kilpailijoihin n&dhden. Asiakas kokee saavansa
parasta mahdollista palvelua ja suosittelee pakettia muillekin. Osassa
vastauksista tuli esiin, ettd yhteistydn kasitettd tai mitd yhteistyd oikeasti
tarkoittaa, ei ole ymmarretty oikein tai se ei ole selvilla, silla oikeassa yritysten
védlisessa kumppanuudessa ei ole kysymys oman tietotaidon pois antamisesta

vaan sen hyddyntamisesta kaikkien, myds oman yrityksen, hyvaksi.

Tutkimuksen tuloksista voidaan paatellda, ettd yritykset suhtautuvat
mahdolliseen yhteistydhén positiivisesti, mutta hyvin varovasti. Alalla tarvittaisiin
enemman luottamusta toisiin yrityksiin ja onnistuneita kokemuksia yhteistydsta,
jotta yhteisty6 alkaisi aktiivisesti toimia. On vaikeaa muuttaa ep&onnistumisia ja
aiempia huonoja kokemuksia hyviksi. Tarvittaisiin joitain vetureita, jotka saisivat
yrityksid mukaan yhteistyén piiriin ja jotka aidosti tekisivat hyvaa, kaikkia
hyddyttavaa yhteisty6td eivatkd yrittdisi saada voittoa itselleen. Vain
onnistuneiden kokemusten ja positiivisten tulosten kautta yhteistyéhén aletaan
uskoa ja voidaan aidosti saavuttaa se hyéty, joka parhaimmillaan yritysten
vélisesta yhteistydsta syntyy. Ongelma on siina, ettd kukaan muu kuin yritykset
itse eivéat voi tilannetta vieda eteenpdin, ja kun kukaan ei oikein uskalla aloittaa
yhteistyOprojekteja tai lahted niihin mukaan, tilanne ei edisty mihinkdan tai
ainakaan parempaan suuntaan. Tarvittaisiin edelldkavij6ita, jotka rohkeasti ja
rehellisesti, yhteista etua ajaen, lahtisivat viemaan yhteistyétéa eteenpain.
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Tutkimuksen tulokset ovat yleistettavissa, koska vastanneet yritykset olivat niin
pienid kuin isoja, mukana oli monenlaisia matkailualan yrityksia ja monelta eri
paikkakunnalta. Tulosten luotettavuutta heikentdd hieman keskitasoa
alhaisempi vastausprosentti. Jos vastauksia olisi tullut useampi, olisivat tulokset
saattaneet olla vahan erilaisia, tosin en usko, etta vastausten yleinen trendi olisi
ratkaisevasti muuttunut. Yritys, joka ei ole kiinnostunut yhteistydsta, ei ehka
vastaa sitten ollenkaan yhteisty6ta koskevaan kyselyyn, joten néitd vastauksia
olisi ehka tullut enemman, jos kaikki, joille kysely lahetettiin, olisivat vastanneet.

Opinnaytetyé taytti mielestani sille asetetun tarkoituksen; tuottaa tietoa
Kulttuuripalvelu Kaiku Ky:lle, onko yhteistydlle edellytyksia ja onko siihen
kiinnostusta. Jos Kaiku saa yhdenkin uuden yhteistybkumppanin vastanneista
yrityksistd, opinndytetyé on silloin ollut hyédyllinen. Liséksi tyd tuottaa tietoa
muillekin kuin Kaikulle, se kertoo omalta osaltaan yhteisty6n tilasta talla hetkella
alueen matkailualan keskuudessa. ltse odotin hieman suurempaa vastausten
maaraa, mutta alhainenkin vastausprosentti kertoo taas jotain suhtautumisesta
aiheeseen.

OpinnaytetyOprosessi sujui mielestani hyvin, aikataulu tosin venyi, mutta syyt
eivat olleet tutkimuksessa tai opinnaytetybprosessissa. Minusta oli
mielenkiintoista tutkia aihetta, ja tutkimustulokset olivat odotetunlaisia.
Ainoastaan se yllatti, kuinka intohimoisesti jotkut vastaajat aiheeseen
suhtautuivat ja kuinka paljon jotkut vastaajat pelkdavat yhteistyén tarkoittavan
asiakkaiden haviamistd omalta yritykseltd. Aihe selvasti herattdd tunteita, ja
tutkimuksia aiheesta uskon helposti pystyvan tekemaan lisaa. Tutkittavana voisi
olla, minkdlainen yhteisty® tarkemmin ottaen kiinnostaisi yrityksia tai miksi
yhteisty6hén suhtaudutaan niin jyrkasti joko vastaan tai puolesta.
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Hyva matkailualan yrittaja!

Olen Saimaan ammattikorkeakoulun matkailun koulutusohjelman opiskelija ja
teen opinnaytety6ta Kulttuuripalvelu Kaiku ky:lle. Kulttuuripalvelu Kaiku on
Etela-Karjalassa toimiva yritys, joka tuottaa kunnallisia kulttuuripalveluita seka
erilaisia muita kulttuuri- ja ohjelmapalveluita. Omaan tuotantoon kuuluu
erilaisten tapahtumien ja ohjelmapakettien jarjestaminen kaikenikaisille ryhmille.
Tuotannossa yhdistyy perinne, nykyaika seka luonto. Valmiiden
ohjelmapakettien liséksi Kaiku tekee tilaajan toiveiden mukaan raataloityja
tuotteita sekd auttaa ohjelmapakettien ja tapahtumien suunnittelussa,
markkinoinnissa ja toteutuksessa.

Opinnaytetydssa selvitetdan matkailualan yrittdjien mahdollista kiinnostusta
yhteistyd6hén Kulttuuripalvelu Kaikun kanssa. Vastausten perusteella on
tarkoitus myds |6ytaa kehitettavia yhteistydmahdollisuuksia, joita alueen
matkailualan yrittajat kaipaavat.

Pyydan Teita ystavallisesti vastaamaan oheiseen kyselyyn ja lahettamaan sen
mukana olleessa kirjekuoressa viimeistaan pe 13.11.2009 mennessa.
Kyselyyn vastaaminen vie noin 10 minuuttia. Mielipiteenne on erittain tarkea

tutkimuksen onnistumisen sek& Kulttuuripalvelu Kaikun kannalta.

Vastaukset kasitellaan luottamuksellisesti. Jos teilld on jotain kysyttavaa
tutkimuksesta tai kyselylomakkeesta, voitte ottaa yhteytta minuun.

Kiitdn etukateen vastauksistanne!
Enni Tuuliainen

opiskelija
enni.tuuliainen@elisanet.fi

puh. 0505254378
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1. YRITYSPROFIILI

Yrityksen nimi

Rastittakaa vaihtoehto, voitte valita useamman kuin yhden vaihtoehdon.

Palvelut joita yrityksenne tarjoaa:

) majoituspalvelut
ravintolapalvelut
ohjelmapalvelut

kuljetuspalvelut

pitopalvelu
tapahtuma tai nahtavyyskohde

(
(
(
(
(
(
(
(

)
)
)
) valinevuokraus
)
)
)

jokin muu, mika?

Mika on yrityksenne toimi-alue, missa yrityksenne toimii (maantieteellisesti)?

Kuinka monta tyéntekijaa yrityksenne tyollistaa?
( )1 -3 henkiléa

()4 -6 henkilda
()7 —-10 henkilda
() yli 10 henkilda

Mitka ovat yrityksenne keskeisimméat kohderyhméat?

() yksityiset asiakkaat

( ) yritysasiakkaat

() ryhméat

() perheet

Jos vastasitte yritysasiakkaat tai ryhmat, millaiset? (kuvailkaa muutamalla
sanalla):
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2. YHTEISTYO

Teettekod talla hetkelld yhteisty6ta muiden matkailualan yritysten kanssa?
() kylla
( )en

jos teette, niin millaista yhteisty6ta?

jos ette, niin miksi? Mik& on esteend yhteistydlle?

Oletteko kiinnostuneita mahdollisesta yhteistydsté kulttuuripalvelu Kaiku:n
kanssa?

() kylla

()en

() mahdollisesti, kaipaan asiasta lisatietoja

Jos olette kiinnostunut yhteistydsta, millaista se voisi mielestanne olla?
) yritysten yhteiset matkailutuotteet
alueellisen matkailun kehittaminen

tietotaidon” / hyvéaksi todettujen kaytantdjen vaihtaminen

(
()
()
() yhteismarkkinointi, esim. lehti-ilmoitukset, esitetuotanto
() messuille osallistuminen

() valineiden ja tarvikkeiden lainaus

() matkailu”infon” vélittminen (asiakasta neuvotaan muiden yritysten puoleen,
mikali itse ei voi tarjota palvelua)

() muu, mika?
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Millaista hyétya/millaisia etuja toivotte yhteistydlla saavuttavanne?
) uusia asiakkaita
“tietotaitoa” toisilta yrityksilta
eri matkailutuotteiden yhdistaminen

markkinoinnin helpottuminen/kasvu

(
(
(
(
(
(

)
)
) yrityksen tunnettavuuden kasvu
)
)

muu, mika?

Yhteystietonne, jotta Kaiku voi ottaa teihin yhteytta yhteistydn tiimoilta:

Jos ette ole kiinnostunut yhteistydsta, miksi ette?

Mita taytyisi muuttua/milla edellytyksilla olisitte kiinnostuneita yhteistydsta?

Palautetta kyselysta:

Kiitos vastauksistanne!



LIITE 2
1(10)
Kysymykset Kaikulle.

1. Mik& on kulttuuripalvelu Kaiku? Minkalainen yritys, toiminta, tavoitteet jne.?

2. Keiden kanssa tekee yhteistydta nyt, millaista ja mink& suuruista yhteistyd
on? Millaisena ylipdatdan nakee alueen matkailuyritysten verkostoitumisen
tilan?

3. Taustaa, miksi Kaiku haluaa 16ytdé uusia yhteistybkumppaneita?

4. Millaisia yhteistybkumppaneita etsii, milté alalta, kokoluokka ym.?

5. Mitéd yhteistyd kaytanndssa tarkoittaisi? Yhteistd markkinointia, palvelujen
yhdistamista, jakaa osaamista/ tietoa jne.?

6. Mité Kaiku kokee antavansa yhteistydssa toisille yrityksille?

7. Entd mita toivoo saavansa?

8. Mitad hydtyd yhteistydstd mahdollisesti on? Niin Kaikulle kuin yhteistydhon
mahdollisesti mukaan lahteville yrityksille?

9. Mitka asiat saattavat muodostua yhteistydn esteeksi (mitd Kaikun ihmiset
luulevat)?

10. Millaista muuta lisda tai hyétya kuin taloudellista Kaiku toivoo yhteistydsta

saavansa? Ns. arvonlisaysta?



