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TIIVISTELMA

Yritysten liiketoimintasuhteissa on viime vuosiniargtty aiempaa tiiviimpiin ja
pitkaaikaisempiin eli verkostomaisempiin suhteisifierkostomainen toiminta
perustuu yritysten valiseen yhteistydhon, jolloritykset voivat keskittya
ydinosaamiseensa ja hankkia muut palvelut kumppanei

Taman opinnaytetyon aiheena on paijathamalaist&rogritysten puu- ja
huonekalualan verkostoituminen. Puu- ja huonekalaaltyypillisesti
alueellisesti klusteroitunutta, mutta Paijat-Hamakreellisesta
verkostoitumisesta ei ole tehty tutkimusta. Tydomieksiantaja on Lahden
Innovaatiokeskus, jolla on tarve saada vastausdgme ajankohtaiseen
aiheeseen.

Opinnaytetyon teoriaosa kasittelee tyon kannaltkostoitumisen keskeisimmat
kasitteet, verkostoitumisen taustaa seka erilaisikostoja. Teoriaosassa
kasitelladn myds verkostoitumisen hyddyt ja hgdaahahdolliset riskit sekéa
verkostoitumista puu- ja huonekalualalla ja viglgkémmin Paijat-Hameessa.

Tyodn empiirinen osuus on toteutettu kvalitatiiviagruolistrukturoituna
teemahaastattelumenmetelmana kuudelle eri paijatldselle puu- ja
huonekalualan mikroyritykselle. Haastatteluillaipygaamaan vastauksen
tutkimusongelmaani, miksi ja miten mikroyrityksetab verkostoituneet Paijat-
Hameessa ja mita liikketoiminnallista hyotya ne wsthitumisellaan tavoittelevat.

Tutkimuksen tuloksena selviaa, etta useimmat éijaglaiset puu- ja
huonekalualan mikroyritykset harjoittavat yhteiggy@rikoistuakseen omaan
osaamisalueeseensa ja saavuttaakseen mahdollisipatpam liiketoiminnallista
hyotya.

Avainsanat: verkostoituminen, verkosto, yhteistg@mppanuus,
Innovaatiokeskus
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ABSTRACT

In the business sector, business relationshipsdegtwompanies have become
closer and more long-lasting. In other words, nretationships based on net-
working. Networking means cooperation between caongsawhereby each com-
pany can concentrate on their own core know-howraoeive other needed ser-
vices from their partnering companies.

The focus of this thesis is the wood and furniindustry micro companies net-
working in the Paijat-Hame area. The wood and furaiindustry is typically
regionally clustered but no earlier research has lwarried out in regards to the
regional networking of such companies in the Pdij@me area. Lahti’s Innova-
tion Centre, the client behind this thesis, requindormation on this current sub-
ject.

The theoretical part of the thesis deals with #rens of networking, the back-
ground of networking andariousnetworks from the aspect of the research study.
The theoretical part also deals with the benefits disadvantages of networking
as well as possible risks. Networking in the wond &urniture industry, especial-
ly in the Paijat-Hame area, is the focus in thig pathe study.

The empirical part of the study has been carrigdgwa qualitative semi-
structured thematic interview study to six sepavated and furniture industry
micro companies in the Paijat-Hame area. The artesviewed were asked to
answer different questions which would then anderesearch problems of the
study. These questions were: why and how have rommpanies in the Péaijat-
Hame area networked, and what kind of advantagethay trying to achieve
with their networking in their business?

The result of the study indicates that most ofvieed and furniture industry mi-
cro companies in the Paijat-Hame apeactice networking in order to specialize
in their own area of expertise and to achieve asynsammercial benefits as
possible.

Key words: networking, networks, cooperation, parship, Innovaatiokeskus
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1 JOHDANTO

Kansainvalistynyt talous ja siita johtuva kiristygkbbaali kilpailu ovat saaneet
yritykset turvautumaan verkostoitumiseen, jollketgetaan yritysten valista,
pitkaaikaiseksi ja laheiseksi tarkoitettua yhteisly Ulkomailta tuodaan muun
muassa halvempia huonekaluja, ja kilpailu kotimaigeulkomaisen
huonekaluvalmistuksen kesken on lisdantynyt. Tjat@u, etta osa kotimaisista
valmistajista voi joutua vaistymaan alalta. Laskdanne vaikuttaa rakennusalan
hiipumiseen ja huonekalujen kysyntdan, mika puabeskiristaa kilpailua

entisestaan.

Etenkin kilpailun lisdantyessd menestyminen putlnienekalulalla edellyttaa
yrityksen erikoistumista tietylle osaamisen aluee{un yritys verkostoituu,
pystyy se keskittymaan paremmin omaan ydinosaamssga hankkimaan kaikki
muut tarvittavat osat tuotteeseensa kumppaneiljatka tuovat lisdarvoa samaan
arvoketjuun. Verkostoja muodostetaan siksi, ettkékkaerkostossa toimijat
voisivat saada arvonlisda itselleen ja pystyisnédih saavuttamaan
mahdollisimman paljon verkoston tuomia hyotyja.tykset tavoittelevatkin
verkostoitumisellaan usein kilpailukyvyn parantamjdiiketoiminnan kasvua,
kustannusetuja ja osaamisen vahvistamista. Yhdess#énalla yritykset voivat
tuottaa parempilaatuista tavaraa ja osaamisen stal@gsa innovatiivisempia
tuoteratkaisuja, jotta pienellakin, mahdollisesthiiset resurssit omaavalla puu-

ja huonekalualan yrityksell& olisi mahdollisuusjgtir kilpailussa mukana.

Verkostoitumista on tutkittu jo useita vuosia, mutitkimus on keskittynyt
paaosin hyotyihin ja mahdollisuuksiin, joita yhtgi#la voidaan saavuttaa
(Hallikas 2003). Puu- ja huonekaluala on tyypiisalueellisesti
klusteroitunutta, mutta Paijat-Hameen alueellisestiostoitumisesta ei ole tehty
tutkimusta. Taman tyon toimeksiantajalla, Lahdemettikorkeakoulun
Innovaatiokeskuksella, on tarve tutkia kyseisté&#iéhja ajatus siitéa on l&htoisin
Tacis -rahoitteisesta projektista Furniture Indp3technopark (FIT). FIT-

projektin pAdmaarana oli luoda toimintamalli ja isdtisuunnitelmat Pietariin



perustettavalle kalustealan osaamis- ja yrityskiskélle vastaamaan Pietarin
alueen kasvavien kalustealan markkinoiden haaste¥dntena tavoitteena oli
parantaa Paijat-Hameen ja Pietarin alueen kalastaaitysten ja alan toimijoiden
yhteisty6ta. (Salmi 2008.)

TyOn tavoitteena on selvittaa paijathamalaisten pahuonekalualan
mikroyritysten verkostoitumista, jotta toimeksigatsoisi hyédyntaa
tutkimustuloksia ja kayttaa tyotd mahdollisia jatkomuksia varten. Tyon
tutkimusongelma, jolla asetettu tavoite voidaarvstiaa, on seuraava: miksi ja
miten paijathamalaiset mikroyritykset ovat verkastoeet ja mita
liketoiminnallista hydtya ne verkostoitumisellaevoittelevat. Jotta
tutkimusongelma ja tyon siséltd ymmarretaan, ttdemi mikroyritys selventaa.
Pienten ja keskisuurten yritysten maaritelmasaéana toukokuuta 2003 on
annettu komission suositus 2003/361/EY (EUVL L 124.5.2003), jonka
mukaan "Mikroyritys maaritellaan yritykseksi, jonkankiléston maara on alle 10
henkil6& ja jonka liikevaihto tai taseen loppusunmenglitda 2 miljoonaa euroa”.

(Euroopan Unionin toiminta 2007.)

Tutkimusongelmaan saan vastauksen kayttamallatatialista eli laadullista
puolistrukturoitua teemahaastattelumenetelméaa.iftudtturoidulla
teemahaastattelulla tarkoitetaan, ettd haastaitelnelko vapaa ja se
kohdennetaan tiettyihin teemoihin, joista keskuastel (Hirsjarvi & Hurme 2004,
48, 67). Toteutan haastattelun kuudelle tutkimussdeen kuuluvalle yritykselle.
Haastattelun teemat ovat seuraavat: taustatieityksegsta, verkostosuhde,
verkostoitumisen hyodyt, verkostoitumisen hait&iasBaijat-Hameen puu- ja

huonekaluala.

Opinnaytetyon rakenne

Aluksi esittelen tydon kannalta keskeisimmat verkdamisen kasitteet ja
verkostoitumisen taustaa. Tassa yhteydessa tulbm msios Porterin
arvoketjuajattelun, jonka mukaan jokainen vaih&aaaineesta lopputuotteseen
tuottaa siihen lisaarvoa. Esittelen erilaisia vetkg, kuten alihankintaverkoston,

tutkimuksen yhteistydsuhteiden ymmartamiseksi.



Seuraava olennainen asia teoriaosuudessa liittgpstitumisen tuomiin
hy6tyihin ja haittoihin. Samassa yhteydessa esittgerkostoitumisen riskit.
Viimeisessa teoriaosuudessa kuvailen Puu- ja huadnalan verkostoitumista ja
keskityn tarkentamaan kirjallisuudesta keraamieofen perusteella Paijat-

Hameen verkostoitumista, jonka ymparille tutkimesHhttyy.

Tyon tutkimusosuudessa esittelen ensin tutkimusteénmén ja tutkimuksen
toteutuksen. Taman jalkeen puran haastatteluidekset yrityksittain ja
analysoin tuloksia teemojen mukaisessa jarjestgiésavainnollistaen
tutkimustuloksia taulukoiden muodossa. Lopuksi tg@éista

yhteenvedon ja vertaan tutkimustuloksia teoriaagega sita kautta

johtopaatoksia.



2 VERKOSTOSUHDE: VERKOSTO JA VERKOSTOITUMINEN

Ensimmaisessa kappaleessa kasittelen opinnaytkégkeisimpia
verkostoitumiseen liittyvia kasitteitd seka verkotstmisen taustaa ja siihen
littyvaad Porterin arvoketjuajattelun — mallia. Wset harjoittavat erilaista
yhteisty6ta eri yritysten kanssa. Yritykset kay#ttwlihankintaa, mutta

osallistuvat myos erilaisiin projekeihin ja ulk@sat toimintojaan.

2.1 Tyon keskeisimmat verkostoitumisen kasitteet

Verkostosuhde

Verkostosuhteella tarkoitetaan yrityksen tai mutgaoisaation
tavoitteelliseksi, pitkaaikaiseksi ja laheiseksktatettua yhteistyota
yhden tai useamman muun yrityksen tai organisadt@rssa.
(Hakanen ym. 2007, 77.)

Verkostosuhde voi ollaumppanuugolloin yrityksella on yhteistyésuhde yhteen
yritykseen tai organisaatioon. Kumppanuudella vardgmmartad myaos yrityksen
ulkoisia partnerisuhteita ja sisaista toimintakultia, jolloin yhteisty6ta
harjoitetaan useammankin yrityksen kesken. Kunigtyiéta harjoitetaan
useamman kumppanin kesken, voidaan pwenkostosta, klusteristgoka
muodostuu moninaisista ja eritasoisista kumpparistgkgoita muodostetaan seka
kilpailijoiden etta omaa toimialaa taydentavien lppanien kanssa. Naita
eritasoisia kumppanuuksia ovat operatiivinen, tetija strateginen
kumppanuus, joissa muun muassa luottamuksen,mdanottamisen ja
osaamisen tasot ovat erilaiset. Operatiivinen kuanpps on kumppanuuden
tasoista kaikkein vahiten tiivein yhteistydmuottrafeginen kumppanuus taas on
kaikkein tiiveinta yhteistyota, jossa kumppanitthawat toisiinsa ja toiminta on
avointa.(Stahle & Laento 2000, 11, 119; Hakanen ym. 20@7), 7



Verkostosuhteeseen ja viela tarkemmin verkostatigyiverkostoituminen
prosessi, jossa yhteistydyritysten tieto, osaamjaemvot yhdistetdan lisdarvoa
tuotavaksi toiminnaksi. Ratkaisuja haetaan haastggsongelmiin, joihin

yrityksen omat voimavarat eivat riita. (Niemela 20@3; Hakanen ym. 2007, 77.)

Alihankinta

Alihankinta on eras vanhimpia yritysten valisengysitydn muotoja. Silla
tarkoiteaan, etta yritys hankkii tietyt tuotteembtai tietyt tydvaiheet joltain
toiselta yritykseltd ja néin yritys voi keskittyargmmin omaan
ydinliiketoimintaansa. (Stahle & Laento 2000, 8LipBinen 2008, 14). Kasite on

maaritelty tarkemmin kappaleessa 2.3.

Verkostoidea ja verkostovisio

Verkostoide&ertoo, mita tarkoitusta varten verkosto on petiigtja miksi
verkosto on olemassa: se kertoo toiminnan tarkeeéokVerkostoidea kertoo ne
hyodyt, joita verkostosuhteen avulla tavoitelladarkostoidea luo pohjavision
maarittamiselle, jolla tarkoitetaan tulevaisuudamaotilaa. Verkostovisio kuvaa
yrityksen paamaaria verkostoitumisen suhteen példikavaliltd. Se sisaltaa
selkeat tavoitteet seka tahtotilan kumppanuuksiarejfkkojen yllapitamiseksi ja
kehittamiseksi. (Hakanen ym. 2007, 226-227, 238,)14

2.2 Verkostoitumisen taustaa ja Porterin arvoketjuajatt

Niin kauan kuin on ollut ihmisi&, on ollut mydslarsia verkostoja. Yhteisty6ta
yritysten kesken on tehty jossain muodossa sii&, aimutta verkostojen
vallankumouksen katsotaan alkaneen vasta 1980Kuviihtautumisessa
yritysten valiseen yhteistydhon on tapahtunut sokegnvaihdos: nykyinen
yrittajaksi ryhtyva sukupolvi pitda verkostoitunadtionnollisena osana toimintaa
toisin kuin 1980- ja 1990-luvun yrittajat. (Hakangn. 2007, 19-20, 274-275.)



Mitdan tasmallisia tietoja tai tilastoja Suomertysien verkostoitumisen ja sen eri
muotojen yleisyydesta tai kehittymisesta ei oleva@sesa (Hakanen ym. 2007, 21).
Kuitenkin vuonna 2002 teollisuuden ja tyonantagettiman selvityksen mukaan
70 prosenttia teollisuuden yrityksista ja jopa 90senttia
elektroniikkateollisuuden yrityksista tekee verlmgtteistyota. Yhteistyd on
laajentunut tuotannosta tutkimukseen, tuotekeh@gks markkinointiin,
rahoitukseen ja jopa henkildstén rekrytointiin. éhield 2002, 26.) Vuonna 2004
teollisuuden ja tydnantajan kyselytutkimuksen mukgaisimmaksi
yhteistydmuodoksi osoittautuikoistaminenjolloin osa tai tietty osatoiminta
ostetaan ulkopuoliselta yritykseltd,ghhankinta jossa tietyt tuotteen osat tai
tietyt tyovaiheet tulevat joltakin toiselta yritydd$d (Hakanen ym. 2007, 21-22).

Erés pisimmalle viety verkostoitumisen muoto oméfasing-toiminta. Suomessa
toimii noin 200 franchising-ketjua. (Hakanen ym02022; Haikonen 2002, 57.)
Franchising eli asiakasyrittdjyys on laajalti kdtgteyritysyhteistyon sovellus,
jossa liiketoimintamalli on kehitetty pelkastaarapiaehen (franchisor) toimesta.
Muiden tehtavana on sen asianmukainen toteuttansioi@tuin tavoin ja
saanndin. Esimerkkina franchising-toiminnasta nttsikoon

hampurilaisravintolat McDonald’s ja pizzeria Kotpa. (Pirnes 2002, 28-30.)

Verkostoitumiseen liittyyPorterin (1988)arvoketjuajattely jonka mukaan yritys
tarvitsee menestyakseen erilaisia toimintoja, ktetekehitysta, tuotantoa,
markkinointia, varastointia ja taloushallintoa. ketjulla tarkoitetaan yrityksen
kaikkien toimintojen ketjua aina raaka-aineestglgpotteen asettamiseen
asiakkaan lattialle. Ketjun kukin lenkki edustatajon tekemistéa tai materiaalia,

joka on tuotteen tai palvelun aikaansaamisen osédakovirta 2000, 65.)

Verkoston tarkein tavoite on arvonmuodostus. Vexdjasnuodostetaan vain
siksi, etta kaikki verkostossa toimijat voisivaada arvonlisaa itselleen.
Lahtokohtana onkin, etta yrityksen tulee hahma#agempi kokonaisuus eli
arvoketju, johon se toiminnallisesti kuuluu. Ykaitten yritys on vain yksi vaihe
siina arvonmuodostusprosessissa, jonka loppututakete siirtyy asiakkaalle.
Jokainen arvoketjun osa lisaa koko ketjun arvomn@nen & Markkanen 1997;

Stahle & Laento 2000, 40.) Verkoston menestymismildn tarkeaa se, miten



hyvin yhteistydkumppanit sopeuttavat oman arvoketguosaksi toisten
arvoketjuja (Suominen 2008, 9). Yritykset joutunanestydkseen usein
erikoistumaan hyvinkin kapeille alueille. Tuotanremvoketjun eri vaiheita

ulkoistetaan tai hankitaan niihin erikoistuneiltéyksilta. (Hautamaki 2008.)

Arvoketjuajattelun mukaisesti voidaan eroittaa k&k#aista verkostoa.
vertikaalinen verkostghdistdd saman tuotantoprosessin tai arvoketjun er
vaiheissa toimivia organisaatioita esimerkiksi &mbnsa ketjuuntuneet yritykset,
joista yksi sahaa ja tekee aihiot, yksi tuolin stigruuosat, yksi taivutetut, yksi
liimatut, yksi kokoaa osista tuolit ja yksi lakkgmgkkaa ja laskuttaa. Useat
yritykset tekevat siis oman osuutensa samaan atjuokeHorisontaalinen
verkostosen sijaan yhdistaa arvoketjun tietyn vaiheenatkikaisia ja erilaisia
toimijoita, palveluja ja tuotteita. Sellainen onresrkiksi tuoteperhe; tuolin,
poydan ja piirongin tekijat myyvat yhdessa kokonatta. Esimerkiksi
Tuoliyritykset, tutkimuslaitokset, muotoiluosaajatrahoittajat yhdistavat
voimansa kehittddkseen kokonaan uuden konsepimisten. (Niemela 2002,
18-20; Hakanen ym. 2007.)

2.3 Erilaiset verkostot

2.3.1 Alihankintaverkosto

Alihankinnassa yritys hankkii tietyt tuotteen otaittietyt tydvaiheet joltain
toiselta yritykseltd, koska yksittaisella yritykigegi ole aina riittavasti resursseja
suoriutua suurista tyokokonaisuuksista itsenais&sthankintaverkostojen
tavoitteena on muodostaa yrityksien itse solminyigeistydsopimuksien avulla
monipuolisia ja tehokkaita tuotteiden tai palvetujarjoajien yhteenliittymia

alihankintasopimusten aikaansaamiseksi.” (Alihatdiarkostot 2008.)

Mita lahempana kumppanuus on osto-myynti -tapah&isigé
operatiivisemmasta kumppanuudesta on kyse. Alimaalan tyypillisin

operatiivisen kumppanuuden muoto (seuraavat takjestrateginen



kumppanuus ovat viela tiivimman yhteistydn muo}o)éityksen valinen
yhteisty0 lahtee liikkeelle molempien osapuoliensimtavoitteista ja
intresseista, joihin yhteistydkuvio sopii. Yhtei@tyosapuolilla on tahto keskittya
toimimaan yhdessa ja niilla on taloudellinen pa&@adritykset ovat eri
toimijoita, mutta toinen huolehtii toisen osatoimaista, ja ndin omaan
ydinliiketoimintaan voidaan keskittya paremmin. 'tite taloudellisesti
perusteltua tehda kaikkea itse, silla virtaviivasalla paastaan
kustannustehokkuuteen” (Stahle & Laento 2000, Binppaneilla on
tyypillisesti useampia kumppanivaihtoehtoja, jaeysityota kilpailutetaan kaiken
aikaa. Operatiivinen yhteisty0 tapahtuu usein loorigalisessa arvoketjussa ja
tavoitteena on kustannusten alentaminen ja resmrggisittdminen omaan
ydintoimintaan. (Stahle & Laento 2000, 81-82, 85.)

Perinteisesta alihankinnasta tulisi siirtyd osalvaakn, jossa kilpailuttamisesta
siirrytddn pitkaaikaiseen yhteistydhon ja sitehatkkijan on mahdollista kehittaa
tuotteidensa laatua (Ruotsalainen & Vahasalo 1999 ,Alihankintaa lahella
oleva kasite on my0ds sopimusvalmistus, jolla taekaan menettelyd, jossa yritys
valmistuttaa tai laitattaa kokoon korvausta vastagella yrityksella tietyn
maaran itse kehittamiaan ja mahdollisesti omakaetiaan tai tavaramerkillaan
varustettuja tuotteita, jotka se tdman jalkeen kaksuudessaan itse markkinoi
eteenpdain. Sopimusvalmistus on parhammillaan petkéetya asiakaspalvelua,
jota tdydentd& monipuolinen ja asiantunteva alimakerkosto.
Sopimusvalmistuksen merkitys tulee kasvamaan ybHesnh, silld yritysten
erikoistuminen ydinosaamisalueilleen kasvattaaetdéahankkia osaamista
toimintaympariston muilta yhteistydkumppaneiltaa(ku, Pajari & Salmi 2007,
Suominen 2008, 28.)

2.3.2 Projektikohtainen yhteistyo

Verkostosuhteeseen saatetaan paatya joskus japenaatkautta. On
tavanomaista, etté yrityksen toimintaymparistosséaynnistynyt jonkin julkisen
tahon, oppilaitoksen tai konsultin toimesta verkasimishanke, johon yritys

osallistuu (Hakanen ym. 2007, 97). Hyva esimerké&npritysten kaytossa



olevista uusista mahdollisuuksista on Lahdessaineiem Muotoilun
tutkimuslaitoksen toteuttava Futuuri-hanke, jodsaokana 11 paijathamalaista
huonekalualan pienehkda yritysta. Tavoitteena etiittdd verkostoituneita
tuotekehitys- ja markkinointimalleja, joiden avuiaomalainen tuotanto voi
kilpailla samoilla edellytyksilla kuin sen ulkomatskilpailijat. Vakavan taustan
hankkeelle antaa tieto, jonka mukaan huonekalwjentt tdhan taitavien

puuseppien maahan kasvaa sadan prosentin vuosaaiemela 2002, 60.)

Futuuri-hanketta kdynnistettaessa koottiin tietogyksista ja niiden historiasta
seka alan markkinoista. Tietoa haettiin muun muassannon historiasta,
osaamisesta seka kilpailijoista ja niiden tuottgistarkkinoista ja kohderyhmien
tarpeista. Odotuksista muodostettiin kuvaus (tuaé) siitd, mitd mukana olevat
yritykset yhdessa tavoittelivat. Tuotebried anmettuudelle muotoilijalle ja heita
pyydettiin suunnittelemaan sen mukainen konsegtgin saatiin kuusi ehdotusta
siité, mika voisi olla uuden malliston yleisilim&ksi ehdotuksista voitti selkeasti
kaikissa kuluttajapaneeleissa, ja yritykset sopkemkenaan siitd, kuka valmistaa
mitakin sisustuskokonaisuuden osia. Nain paastkernaan prototyyppeja.
Futuuri on hyva esimerkki siitd, miten yrityksettgistyossa saavat kohtuullisin
kustannuksin syvallista tietoa markkinoista ja mite voivat |0ytda oman
paikkansa osana suurten mallistokokonaisuuksieeneka. (Niemela 2002, 70,
60-61.)

2.3.3 Ulkoistaminen

Ulkoistaminen tarkoittaa yrityksen osan tai tieggatoiminnan ostamista
ulkopuoliselta yritykseltd. Esimerkkeja ulkoistassta ovat kirjanpito, koulutus,
kuljetus, mainonta, siivous, vartiointi, tyoterveythoito, tuotteiden valmistus,
sihteeripalvelut ja muotoilu. Ulkoistaminen mahdkifia yrityksen keskittymisen
omaan ydinliiketoimintaansa ja sita kautta parh@ahdollisen hyédyn omasta
osaamisesta. (Pirnes 2002, 23-24.)

Pienyrityksissa taloushallinnon ulkoistaminen oitodrkipdivaa jo useiden
vuosien ajan. My0s suuremmissa yrityksissa kesitytyha tiiviimmin
ainoastaan omaan ydinosaamiseen ja muut erikoisiosiaavaativat
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tukitoiminnot n&dhdaan jarkevaksi siirtdd kumppaitysille. Tulevaisuudessa
yrityksen toimintojen ulkoistaminen johtaa hyvinKiiviisiin

kumppanuussuhteisiin yritysten valilla. (Muukkorz604.)

3 VERKOSTOITUMISEN HYODYT JA HAITAT

Seuraavassa osiossa kasittelen syita siihen, grikgkset verkostoituvat.
Verkostoituminen ei aina kuitenkaan suju ongelmitian siihen liittyy myos
epaonnistumista seka erilaisia riskeja, jotka agattolla kohtalokkaita jopa koko

verkoston jatkuvuudelle.

3.1 Verkostoitumisen hyodyt

Kansainvalistynyt talous ja siita johtuva kiristygkbbaali kilpailu ovat saaneet
yritykset turvautumaan verkostoitumiseen. Kiristyigailu merkitsee alenevaa
hintatasoa, korkeampaa suorituskykytasoa seka éyhétuote-elinkaaria.
Yrityksilla tulee siis olla osaamisensa ja liikedateliséksi valmiuksia panostaa
tuotekehitykseen, tuotantoteknologiaan ja toimikhsial prosesseihin. (Hallikas
ym. 2002, 15; Hakanen ym. 2007, 20.)

Kansainvalistyvilla markkinoilla Suomi joutuu kilp@maan alueiden kanssa,
joissa tyovoima on oleellisesti meita halvempaaséikilpailussa laatu ja
toimitusvarmuus ovat viela valtteja ja kestavatdeamman hinnan. Suhteellista
kilpailukykyavoidaan lisatéa laadun ohella muotoilulla, kaytepdlella ja
tietotekniikan kayttoonotolla. Jos laatu ei ole w@diwa tai toimitukset ovat
epamaaraisia, kykymme kilpailla hinnalla ei riiélpailukykya voidaan parantaa
my0s verkostoitumalla halvan tydvoiman maihin. luejattoimitusvarmuus
antavat tosin viela kilpailuedun suhteessa moraipdtuontimaihin, mutta ero

kapenee koko ajan. (Niemela 2002, 104.)

Verkostoitumisella haetaan ratkaisuja onitketoiminnan kasvuugra
taloudellisten edellytysten parantamiseen (Halljas 2002, 15).
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Verkostoitumalla yritys salustannusetujaun se tarvitsee kapeamman alueen
investoinnit, mutta kayttad ne tehokkaammin, yisgtk ei tarvitse esimerkiksi
ostaa kaikkia koneita valttamatta yksin. Useastgiigesta koostuvan verkoston
etu on kyky vastaanottaa suurempia tilauksia kumnryksittainen yritys
kykenee. Verkostoituminen on siis yritysten keirastata jakeluteiden
edellyttamiin suuriin tuotantomaariin. Verkostorusempien tuotantovolyymien
kautta tuotteiden ja komponenttien yksikkokustarsetilalenevat. (Ruotsalainen
& Vahasalo 1999, 8; Niemela 2002, 97; Alihankintkestot 2008.) Kun
materiaalit voidaan ostaa ja kayttaa tehokkaamhsié se useikannattavuutta
Paadoman tarve pienenee ja riski hajaantuu, mutarpan kaytto tehostuu.
Toiminta sopeutuu joustavammin kysynnan suuriinddiinteluihin. (Niemela
2002, 97.)

Verkostoitumisella haetaan yha useammin nogsmamisen vahvistumista
kehittamistga tiedon hankintagkoska osaamisen ja tiedon merkitys
liketoiminnan menestystekijana kasvaa jatkuvastikanen ym. 2007, 25).
Pienten ja keskisuurten yritysten keskeisin verditstniseen liittyva seikka
liittyy useimmitenmarkkinointiinja asiakasymmarrykseen. Verkostoyhteistyo
ratkaisee yritysten kasvavaa ongelmagétisya kansainvalistyviija usein
suurilla volyymeilla toimiviinjakeluteihin Esimerkiksi pienten yritysten saattaa

olla vaikea yhdistaa toimintaansa hyvana valmiseja hyvana myyjana.

Nykyaikana yritysten voimavarat eivat riité kaikke&'erkostossa eri osat voivat
erikoistua: se myy, joka osaa myyda, ja ne valméattgotka osaavat valmistaa.
Mukaantulo hyvin toimivaan yritysverkostoon on useionien odotusten
paineessa kamppailevalle yritykselle helpotus, &askvoi keskittya siihen,
mink& se parhaiten osaa. Kun yritys pystyy keskitign kapeampaan
osaamisalueeseen, on sen mahdollista saavuttaahsiippuosaaminen. Lisaksi
kaikilla kansainvalisille markkinoille suuntaavilfaityksilla ei ole tarvittavaa
kielitaitoa tai tietoa markkinoista, joten verkasioninen on hyva apukeino
siihen. (Ruotsalainen & Vahasalo 1999, 8; Niem@@2 21, 42, 97.)
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Onnistuneen verkostoitumisen edellytykset

Onnistunut verkostoituminen edellyttaa aina liiketimtojen yhteensopivuutta,
tyonjakoa ja erikoistumista. Myds henkildiden tugsgpia yhteen, luottaa
yhteistybkumppaneihin, sitoutua yhteisiin tavogtie seka hyvaksya yhteistyon
hyoddyn jakautuminen epatasaisesti suhteessa pamokerkosto tuo mukanaan
myo6s mahdollisuuden laajentaa toimintaa, jolloiitéaukin myds riskit kasvavat.
(Ruotsalainen & Vahasalo 1999, 27.) Verkostoitumisgsgkit on esitelty

kappaleessa 3.3.

Verkosto-osaamineon yrityksen sosiaalista ja toiminnallista padorjaesita
tulisi arvostaa yhta lailla kuin yrityksen konejéakiinteistoja. Yrityksilla voi olla
erilaisia rooleja verkostoissa riippuen yrityksesurssien ja erikoisosaamisen
tasosta seka verkosto-osaamisesta. Verkosto-osaamimseka yksilollista etta
organisatorista eli yritykseen liittyvaa. Yksilobittyvia verkosto-osaamisen
piirteitd ovat muun muassa kommunikointi- ja vuaidutustaidot, kyky luottaa
muihin, kyky jakaa visioita muiden kanssa, positien asenne seka kokemus ja
tieto yritysyhteistyon eri malleista ja onnistungsevaikuttavista tekijoita.
Organisaatioon liittyva verkosto-osaamisen piimenauun muassa kyky toimia
verkostossa veturina. Veturi on verkoston solmu&oata suuntautua
asiakkaisiin, markkinoihin ja kehittaa tiedon pdtgduotteita ja
palveluita.(Varamaki 2002; Verkostoveturi 2008.)

3.2 Verkostoitumisen epaonnistumiseen johtavat syyt

Verkostojen ongelmat ovat samoja kuin liike-elardasslous-, henkildsto-, laatu-
ja tuotannolliset ongelmat (Ruotsalainen & Vahad#99, 20). Seuraavassa on

kasitelty suurimpia verkostoitumisen epaonnistuems@htuvia syita.

Verkostohankkeista epaonnistuu 30-70 %. Yksi téankeista onnistumiseen tai
epaonnistumiseen vaikuttavista tekijoitéa on ver@wginiseen liittyva
strategiaty® Jos verkostosuhteeseen osallistuvat yritykseit di@da, mita ne

tavoittelevat kumppanuudella, mahdollisuudet onmisivat pienet.
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Verkostoitumisessa mydgottamuson yksi keskeisimpié ja vaikeimpia toimivan
verkoston luomisen rakennusaineita. lIman luottamastyisesti

heikkosidoksiset verkostot ajautuvat helposti momuassa sisaisiin
erimielisyyksiin ja aito avoimuus usein puuttuwiottamuksen puute aiheuttaakin
esimerkiksi kitkaa yhteisty0ssé, heikkoa sitoutuengeka vaarinkasityksia ja
heikkotasoista kommunikaatiota. (Hakanen ym. 26070.)

Verkostoituminen saattaa olla ristiriidassa ynity@ien keskeisen motiivin kanssa:
halusta toimia itsenaisesti ja vapaaskasta saattavat johtua myos vaarat asenteet
seka yhteisen hyddyn ndkemisen puute (Ruotsal&néahasalo 1999, 27).
Verkostokehityksen yksi este on se, ettd Suomeaséan vahan sellaisia
kansainvalisen kaupan hallitsevia yrityksia, jotkduavat erikoistua

veturitehtaviin Yleisempdaa on, ettd osaamiseltaan toisiaan tédé&nyritykset
alkavat yhdessa rakentaa veturia. Talloin mukakavieen yritysten on ensin
muodostettavat kasitys verkostomallin tarjoamishaiga, kehitettava

keskinainen luottamus seka yhteinen visio ja lafagtétvasta sitten konkreettiseen

toimintaan. Téllainen prosessi vaatii aikaa. (Nign#02, 47.)

Varsinkin puualan verkostojen toiminnassa on ongeljotka liittyvat raaka-
aineen saantiin seka jalostusketjun alkupaaharsiMan piensahayrittéajien
toiminta on kausiluontoista ja heidan on vaikeaaasttavadtoimitusvarmuutta
Puualan yrittdjasta voi tuntua ylivoimaiselta viesiminnan aloitus seké& suurten
tilausten hoito. (Ruotsalainen & Vahasalo 1999) T8imitusvarmuuden
kannalta my6s komponenttien toimittamisen tasmgition oleellinen asia.
Yhden toimittajan mydhastyminen heijastuu koko wsthon ja myohastyttaa
prosesseja. Verkostossa joudutaan painimaan tagtisongelmierkanssa joskus
pitkaankin ennen kuin laadun merkitys ymmarretd@atuvirheet kostautuvat
koko verkostolle ja heikentavat tuotteen myyntiie(nela 2002, 100-101.)
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3.3 Suurimmat riskit ja niiden hajautuminen verkostasgnten kesken

Suurimmat riskit verkostosuhteissa liittyvat itserppanuuden tai verkon
kaynnistamiseen ja toimintaan. Huonosti muotoikukon strategia tai huono
johtaminen ja vaarat valinnat kumppanien suhteext pgrussyyt
verkostosuhteiden epaonnistumisiin. Verkostossgkget tulevat myos
riippuvaisiksi toisistaan, silla verkostossa tapahiskin jakamista ja siirtoa
osapuolelta toiselle. (Hallikas ym. 2002, 67; Hakagm. 2007, 181.)

Omistajat

/johto Rahoittajat

Markkinat,suhda

Komponentti-

_s nteet
toimittajat \ ] / \

< ) )
ainetoimittaja Asiakkaat ] Asiakkaan
T \ 4 asiakkaat
Tuotantoon ilnailii
. Omat Kilpailijat
liittyvat -
w tuotannontekij: Yhteiskunta,

palvelutoimittaja

/ T lainsaadanto
Henkildsto,

Tuotantolaitteisto osaamine

KUVIO 1. Yrityksen toimintaan vaikuttavia tekijoif@allikas ym. 2002, 17).

Ylldoleva kuvio esittaa yrityksen toimintaan vaitavia tekijoita, joista yritys on
riippuvainen ja jotka saattavat aiheuttaa riskejgylsen toiminnalle. Toimittajien
osalta on kuvattu vain yksi taso, mutta niiden tekaoi taas olla verkosto, josta
aiheutuu lisaa riippuvuuksia. Padhankkijan verkitstoiseen liittyvat riskit
painottuvat erityisesti toimittajien ja toimittajarkoston hallintaan, koska
padhankkija toimii loppuasiakkaaseen pain. Josogtdituminen epaonnistuu,



15

voi se vaikuttaa merkittavasti asiakkaan omaaetalmintaan. Jos esimerkiksi
huonekaluja valmistavan yrityksen komponenttitoiajélla on ongelmia
toimittaa tuotteet valmistajalle, viivastyttdd setentoprosessin kaynnistamista,

ja nain ollen asiakas ei saa haluttua tuotettdaajal (Hallikas ym. 2002, 18.)

Paahankkijan takana on useimmiten useampi tasosgiikoimittajia.
Ensimmaisen tason toimittajilla (primaaritoimittig) on edelleen omat
verkostonsa ja toimittajansa, joiden toimituskyéyse joutuvat kantamaan
vastuunsa oman asiakkaansa, pd&hankkijan tai saargeson toimittajan
suuntaan. (Hallikas ym. 2002, 18.)

Verkostoituminen vaikuttaa yritysten taloudellistéskien syntyyn ja niiden
hallintaan. Kustannusten hallinta muuttuu jos ldpptetta ei valmistakaan
paadosin vain yksi yritys, vaan valmistusta on higtu useille toimijoille. Koska
verkostossa on olennaista tyonjako eri yritysteskka, ydinosaamiseen
keskittyessa kunkin osapuolen yksin kantama riskeéstointien osalta jaa
pienemmaksi kuin yksin toimittaessa. (Hallikas Y002, 20-21.) Toiminnan
laajentaminen kuitenkin kasvattaa riskeja. Yrityksei ole valttdAmatta tarvittavaa
tietoa ja taitoa ja rahaakaan ei valttamatta ofeeeksi. Perinteiseen
alihankintaankin liittyy riski siitd, etta yritysibpuu perusosaamisestaan, jota
ketjussa tarvitaan tai ettd yritys menettaa kodssinsa loppukayttajaan ja sielta
saatavaan markkinatietoon. (Ruotsalainen & Vah&sa®®, 19-20.)

Yritys saattaa tulla erittain riippuvaiseksi muistapuolista ja se ei pysty enaa
toimimaan itsenaisesti. Riippuvuus yhdesta osagtehoi kasvaa liian suureksi.
(Hakanen ym. 2007, 180.) Keskittyminen harvoihirakassuhteisiin lisaa
riskiherkkyytta ja pahimmassa tapauksessa paahankkonkurssi on katastrofi
koko verkostolle. Kannattavuus ja likviditeetti gtityksen maksuvalmius (kyky
selviytya erilaisista velvoitteista) vyoryy helpiolétpi koko verkoston. (Hallikas
ym. 2002, 21.) Verkostosuhteen epéonnistuess&gdtyteknologia tai
ydinosaaminen saattaa my6s vaarantua jos yritylisenlevida Sitoutuminen
edellyttéda usein erikoistumista ja siihen liittyw&estointeja kuten koneita ja
tuotteita, jotka saattavat menna kokonaan hukkagkogtosuhteen

epaonnistuessa. Epaonnistunut verkostosuhde Ja@téa yrityksen mainetta ja
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Imagoa. Yritys voi menettdd myds avainhenkilostodppaneilleen ja
verkostosuhteet voivat vaikeuttaa suhteita totsirkeisiin toimijoihin,
esimerkiksi asiakkaisiin ja toimittajiin. (Hakangm. 2007, 180-181.)

Toimittajalla on usein suuri vastuu materiaalihamkiista ja raaka-aine- seka
komponenttivarastoista. Paahankkijan hakiessa seskta joustavuutta ja
nopeutta voi tdméa vaikuttaa toimittajan tilanndditestavasti: loppuasiakkaalle
toimitusaikoja ei pystyta pitaméaan ilman lopputeatén varastoja, mutta
paahankkija ei valttamatta pysty tai halua sitapitiaa. Talldin varastointivastuu
siirtyy helposti heikomman neuvotteluvoiman omakvaimittajalle. (Hallikas
ym. 2002, 29-30.)

4  PUU-JA HUONEKALUALAN VERKOSTOITUMINEN

Viimeisessa teoriaosuudessa kasittelen Suomenglugnekalualaa, sen
logistiikkarakennetta, alan kilpailutilannetta selgikostoitumista. Syvennyn
myo6s Paijat-Hameen puu- ja huonekalualaan, jostasrytkimusosuuteni

rakentuu.

4.1 Puu- ja huonekaluala Suomessa

Toimialan maarittely ja rakenne

Vuonna 2008 uusittu toimialaluokitus tuli voimaamoden 2009 alusta. Sen
mukaan huonekalujen valmistus luokitellaan konttarimyymalakalusteiden
valmistukseen, keittiokalusteiden valmistukseetippen valmistukseen ja
muiden huonekalujen valmistukseen. Huonekalujemisaliksen luokkaan
kuuluu muun muassa kodeissa, julkisissa tiloissigkgtiloissa kaytettavien
huonekalujen ja kalusteiden valmistus kaikista maddeista, paitsi kivesta,
betonista ja keramiikasta. Huonekalujen ja kaldsteiosien valmistus
luokitellaan samaan luokkaan kuin kyseinen huonetalkaluste. Tahan kuuluu
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myo6s patjojen valmistus. Huonekalujen valmistus mitélian omana

tuotannonalanaan lopputuotteen perusteella. (dikaskus, 2009).

Koska uusi toimialaluokitus tuli vasta hiljattainisnaan, on saatavissa vain

vanhan toimialaluokituksen mukaiset tiedot.

TAULUKKO 1. Huonekalujen valmistus vuonna 2006

Toimipaikat,

TOL Luokka kpl Henkilosto

361 Huonekalujen valmistus 1589 10356
3611 Tuolien ja istuinten valmistus 265 1499
3612 Muiden toimisto- ja 199 2673
myymal&kalusteiden valmistus

3613 Muiden keittiokalusteiden

valmistus 308 2931
3614 Muiden huonekalujen valmistus 176 3034
3615 Patjojen valmistus 11 218

(Tilastokeskus, PX-Web-tietokannat 2008)

Tilastokeskuksen mukaan vuonna 2006 huonekalujinistaiksen toimipaikkoja
oli yhteensa 1 589. Alatoimialoista, muiden huomajesm valmistuksessa, on
eniten toimipaikkoja ja henkildkuntaa muihin huoakken valmistuksen
alatoimialoihin verrattuna. Seuraavaksi eniten tpaikkoja ja henkilost6a on
keittiokalusteiden valmistuksessa. Vahiten henkititka on patjojen

valmistuksessa.
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Henkiloston jakautuminen
toimipaikkojen koon mukaan (v.2005)

myli 250
m 50-249
10-49

Halle 10

KUVIO 2. Henkildston jakautuminen toimipaikkojendw mukaan vuonna 2005
(Vallin 2007 mukaillen).

Vuonna 2005 henkildst6 jakautui toimipaikkojen kannkaan seuraavasti:

36 % oli yrityksissa, joiden tyontekijdéiden maatal®—49. 34 % oli yrityksissa,
joissa henkilokuntaa oli 50—249. Mikroyrityksissdi,alle 10 henkil6a
tyollistavissa yrityksissa, oli tydntekijoita 22 %@ahiten henkilokuntaa, 8 %, oli

suurissa yrityksissa, joiden tyontekijoiden madrglo250. (Vallin 2007.)

Huonekaluja valmistavista yrityksista lahes kai&iat suomalaisessa
omistuksessa ja perheyrityksia. Suurimmat yrityKeetn 2 % koko
yritysmaarasta) tekevat liikevaihdosta 40 %, muliggskuvana toimiala on
pienyritysvaltainen. Pienten yritysten paamarkkimedt kotimaassa, ja vain
harvalla niistd on vientitoimintaa, vientia ulkorif&ion vain noin 19 %. Yritykset
ovat pienia parjatakseen kansainvalisessa kilgalusoska resurssit ovat niukat

ja yhteistyokulttuuri on varsin heikkoa. (Vallin @D.)

Suomessa on kaksi huonekaluteollisuuden keskittyjo#éa ovat keskendan
erilaisia. Etela-Pohjanmaalla huonekalualan yrigglasvat pienia, kasitybvaltaisia
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yrityksia. Etela-Hameessé, lahinna Lahden taloesdlia, huonekaluteollisuus on
prosessimaisempaa ja yritykset ovat suurempia. ekadateollisuus on kautta
aikojen ollut pienyritysvaltaisimpia teollisuudeloja Suomessa ja alan valiton
merkitys Suomen teollisuudessa on noin prosentirargPakarinen & Turunen
1999, 9; Kosonen 1999, 19.) Alaa hallitsevat muuatasaiuret yritykset, joilla on
vahva ote jakeluteistd. Menestyminen alalla edéidyyrityksen ydinosaamiseen
keskittyvaa toimintaa. Huonekaluteollisuudessaantuaiteknologian taso on hyva
ja tuotanto on varsin joustavaa tilauskohtaisiimituksiin ja kasitydn osuus

valmistuksessa on edelleen suuri. (Korolainen 20@i#lin 2007.)

Huonekalualan logistiikkarakenne ja kilpailu

Maahantuoja Sopimusvalmistajat
Ketjujen Komponenttivalmistajat
oma tuonti Alihankkkijat
Kotihuonekalut Keittio- Toimisto-
Valmistaja kalusteet kalusteet
l Valmistaja Valmistaja
Kauppaketju ¢
Ostoyhtyma Valittaja
Itsendiset huonekaluliikkeet Erkoisliikkeet Yritykset
Erikoisliikkeet Rakennuttajat Julkinen
Tavaratalot Rakennustar- sektori
Omat liikkeet vikelikkeet
A 4 ¢
Kuluttajat

KUVIO 3. Huonekalualan logistiikkarakenne (Vallio@7 mukaillen).

Kotihuonekalut ja keittiokalusteet toimitetaan ylgeammin tehtaalta suoraan

kuluttajalle. Kaikilla alatoimialoilla on sopimusiaistuksen ja alihankinnan
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osuus kasvanut merkittavasti. On jo useita yritgkgtka eivat itse valmista
tuotteita vaan toimivat pelkastaan markkinoijinagdmistuttavat tuotteensa
sopimusvalmistajilla. Viime vuosien suuntaus ondlilat pienten ja keskisuurten
tehtaiden erikoistuminen ja ryhtyminen niin santtsspimustoimittajiksi, jotka
valmistavat suppeaa tuotevalikoimaa markkinointysille, ketjuille tai
tukkukaupoille. Talla tavoin tehtaat voivat keskéttresurssinsa valmistukseen ja
jattéda suurimman osan markkinoinnista seka tuoighedesta paamiehensa
tehtavaksi. (Hakovirta 2000, 3; Vallin 2007.)

Sopimusvalmistuksen osuus tulee kasvamaan jadtzilta erikoistutaan
aikaisempaa enemman. Keittiokalustepuolella seasipaikalliset pienet
valmistajat ovat kaytanndssa muuttuneet asennwsiijgisliikkeiksi. Tuotteet
ostetaan erikoistuneilta valmistajilta ja helatdtajilta, jotka toimittavat muun
muassa kalusteovet, tasot, helat ja kalusterungtan erikoisliikkeisiin ja

paikallisiin puusepéanliikkeisiin. (Vallin 2007.)

Suomalaisessa huonekaluteollisuudessa kilpailu @kokovaa. Pienia
valmistajia on paljon ja ne kilpailevat alastalgdtasvu on viime vuosina ollut
pysahdyksissa (Pakarinen & Turunen 1999, 25). Kaisessa
huonekaluteollisuudessa eletaan nyt kovia aikaja, kuonekalujen tuonti on
lisdantynyt rajusti ja alalla on talla hetkellauajhintakilpailua. Tuontihuonekalut
ovat halvempia kuin kotimaiset ja useimmiten hiva#uttaa kuluttajan
ostopaatokseen. Talla hetkella rakennusalalla arossa myds laskusuhdanne ja
kun rakentaminen vahenee, ei tarvita niin paljosiamhuonekalujakaan. (Puttonen
2008, 10.)

Isku teollisuus Oy:n toimitusjohtajan, Kari Sainjonukaan kilpailu kotimaisen ja
ulkomaisen huonekaluvalmistuksen kesken on lis@gmhtyiin kovasti, etta osa
kotimaisista valmistajista voi joutua vaistymaaaltal. Huonekalumateriaalien
hinnannousu sy0 valmistajien kannattavuutta, pauiljypohjaisten materiaalien
lisdksi myds rahdit ovat kallistuneet huomattavadtionekalujen hinnat ovat
nousseet vajaat kymmenen prosenttia, mutta kilmailiguitenkin jarruttanut
hintojen nousua jonkin verran. Sainio jatkaa, bttédnekalujen tuonti ulkomailta

Suomeen on suurta ja huonekalut tulevat usein ha@oiman maista.
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Varsinkin nuoret haluavat ostaa usein halvempiattbhoonekaluja. (Koivisto
2008, 10.)

4.2 Verkostot kalusteteollisuudessa

Verkostotalouden syntymisen edellytykset ovat Keliedllisuudessa hyvat.
Koska tuotantovaiheet muodostavat selkeén ketjuweokoston jasenten
ydinosaamiseensa keskittymalla mahdollisuus saaavstihteellista
kilpailuetua.”Pienella puualan yrityksella on tudésuutta, mutta se edellyttaa
erikoistumista -- Normaalin lankun sahaus kuuststmannysta ei kannata,
mutta kun sahaamiseen erikoistuu, tuottaa pareatpikia tavaraa ja
erikoismittoja seka mahdollisesti aihioita, niin mlallisuuksia 16ytyy.”
(Ruotsalainen & Vahasalo 1999, 23.) Puusepanvdestga verhoilijoiden
pitaisikin verkostoitua alihankintaketjuiksi, jogs&ukin erikoistuisi tiettyyn
osavalmistukseen. Osahankinta on lisaantymaskikaikkia huonekalujen
valmistuksessa kaytettavia koneita ei kannata harntde. Yhdessa verkostot
voisivat toimittaa kotimaiselle huonekalukaupaligaraa. Yhteisty6 on kuitenkin
kehnoa, silla huonekaluntekijoiden on vaikea taiplt@istyohon. Lukuisat
Lahden seudun ja Etela-Pohjanmaan klusterihankkestkuivuneet kasaan, kun

yhteiskunnan tukirahat ovat loppuneet. (Karttuned&2 Suominen 2008, 16.)

Pakarinen & Turunen (1999, 25) toteavat, ettd anvat pienet huonekalualan
yritykset ovat muodostaneet yhteistydverkostojakiKuyritys toimii yksin omalla
tahollaan, jolloin erikoistumista ei juuri tapahduomalaisvalmistajien toiminta
on myos tuotantosuuntautunutta, jolloin markkinioursein unohdetaan.
Suominen (2008, 30) jatkaa, etta sen sijaan kotiemahuonekalukauppa on
voimakkaasti ketjuuntunutta. "Kotimaisen huonekadlifisuuden on kyettava
verkottumaan, jotta se pystyisi tarjoamaan suurartgpmituseria ja laajempaa

yksiloitya tuotemallistoa myyntiketjuille kotimaass

Ne yritykset, jotka ovat verkostoituneet huonekadliisuudessa tavoittelevat
muun muassa kilpailuetua, nopeita toimitusaikojageustavuutta (Suominen
2008, 16-17). Vahvuuksia huonekaluteollisuudessasanerkiksi

ammattitaitoinen tydvoima, valmistuksen joustavjauiotantoteknologian taso.
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Heikkouksia ovat asiakaslahtoisyyden ja markkinosgamisen puute, vahaiset
investoinnit automaatioon seka vahéainen erikoistiemi (Vallin 2008).

Tarkemmin verkostoitumisen hyotyja ja haittoja citedty kappaleessa 3.

4.3 Paijat-Hameen kalusteteollisuus

Paijat-Hame on tunnettu maatalouden ja perinteiseliisuuden (vaate-, metalli-,
puu- ja huonekaluteollisuuden) vahvana alueenanteeren teollisuuden
merkitys on kuitenkin viimeisten vuosikymmenienaila vahentynyt paljon.
Tosin Paijat-Hame on edelleen merkittdva huonekallisuuden keskittyma.

Maakunnan elinkeinorakenne on teollisuusvoittoir{etaikonen 2002, 73.)

1930-luvulla alkoi huonekalujen ja valmiiden vaaten valmistuksen kasvu
teollisessa tuotannossa. Huonekaluteollisuudebtkaupungin tarkein tyollistaja
vasta 1960-luvulla. Vuonna 1965 Askon tehtaat olR@hjoismaiden suurin
huonekalujen valmistaja. Isku Oy aloitti toimintangionna 1927. Siita kehittyi
merkittava konttori- ja koulukalusteiden valmistdiykyisin Isku on Lahden

suurin teollisuuden tydnantaja. (Hassinen 2005, 16.

Paijat-Hameen alueella yritykset tekevét paljoreigiyota keskendan ja alueella
on useita erilaisia verkostoja, joiden perussulgesntuotantoon perustuva
yhteisty6. Vuonna 2005 perustettiin Paijat-Hamealndteteollisuuden
kehittamiskeskus, joka edustaa alueen kalustedaallien yrityksia ja edistaa
ensisijaisesti osakkaittensa toimintaedellytyksékottumalla kansallisesti seka
kansainvalisesti. (Suominen 2008, 18; Paijat-Hankadusteteollisuuden
kehittamiskeskus 2008.)

Vaikka Paijat-Hame on tunnettu vahvana teollisuuglerena, Lahden alue on
Suomen tarkein mekaanisen puunjalostuksen keskittgsimerkiksi
huonekaluteollisuutta on alueella vakilukuun suteéuna moninkertainen maara
muuhun maahan verrattuna. Paijat-Hameessa tantitbaraisuudessakin alan
toimijoiden, koulutusorganisaatioiden ja tutkimutglaten yhteisty6ta eli puu-ja

huonekaluklusterin todellista syntymista. (Lahdirean elinkeinostrategia 2004.)
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5 TUTKIMUSMENETELMA JA TUTKIMUKSEN TOTEUTUS

Ennen varsinaisia tutkimustuloksia ja niiden anaitysa esittelen tutkimuksen
taustaa, tutkimusmenetelman seka kerron tyon tateasta. Lopuksi esittelen
tutkimuksen perusvaatimukset kuten tyon luotettaemja patevyyden.

5.1 Tutkimuksen taustaa

Opinnaytetyoni on hankkeistettu tyo, teen sen Lalatamattikorkeakoulun
Innovaatiokeskukselle, joilta sain aiheen kevaall@8. Innovaatiokeskus oli
tuolloin mukana FIT-projektissa, jonka kautta agatutkia puu-ja huonekalualan
mikroyritysten verkostoitumista Paijat-Hameessa &Il -projekti alkoi
tammikuussa 16.1.2007 ja paattyi 15.7.2008. Primdidllinnoitsijana toimi
Lahden ammattikorkeakoulu ja partnerina Luoteis-djé&n huonekaluteollisuuden
liitto. Projektin keskeisend padmaarana oli luadaintamalli ja esisuunnitelmat
Pietariin perustettavalle kalustealan osaamisrijgskeskittymalle vastaamaan
Pietarin alueen kasvavien kalustealan markkinoldeasteisiin. Projektin
tavoitteet olivat seuraavat:
- Kehittaa yrityskeskittymalle alustava arkkitehtsuunnitelma ja
liketoimintasuunnitelma.
- Teravoittaa kalustealan likketoimintaosaamista mmoiessa maissa.
- Parantaa Paijat-Hameen ja Pietarin alueen kalasteaitysten ja alan
toimijoiden yhteistyo6ta.
- Tukea pk-yrityksia kasvun tavoittelussa ja edistégyrittdjyyden
syntymista kalustealalle. (Paijat-Hameen koulutasleoni 2008.)
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5.2 Tutkimusmenetelma

5.2.1 Teemahaastattelu

Tutkimukseni oli kvalitatiivinen ja puolistrukturdulla
teemahaastattelumenetelmalla kuudelle eri puuagaékalualan yritykselle
totetutettu. Kvalitatiivinen eli laadullinen tutkins auttaa ymmartamaan
tutkimuskohdetta esimerkiksi yritysta ja selittam&&n kayttaytymisen ja
paatosten syitd. Tutkimuksessa rajoitutaan ylepieséeen maaraan tapauksia,
mutta ne pyritdan analysoiman mahdollisimman tarkigsalitatiivinen tutkimus
vastaa kysymyksiin, miksi, miten ja millainen. (K&i&, 2001, 16-17.)
Teemahaastattelulla tarkoitetaan sita, etta haelst&iohdennetaan tiettyihin
teemoihin, joista keskustellaan ja teema-alueiddnghta haastattelija voi jatkaa
ja syventaa keskustelua niin pitkalle kuin tutkimntressit edellyttavat ja
haastateltavan edellytykset ja kiinnostus salliRailistrukturoidussa
teemahaastattelussa kysymysten muoto on kaikiffesenutta haastattelija voi
vaihdella kysymysten jarjestysta. Teemahaastateeusuttuu strukturoidulle
lomakehaastattelulle luonteenomainen kysymystddkaamuoto ja jarjestys,
mutta se ei ole taysin vapaa niin kuin syvahaadtat(Hirsjarvi & Hurme 2004,
48, 67.)

Valitsin kvalitatiivisen tutkimusmenetelman, kodkalusin saada vastaukset
tutkimusongelmaani, miksi ja miten paijathamalamséroyritykset ovat
verkostoituneet ja mité lilkketoiminnallista hyotgé verkostoitumisellaan
tavoittelevat? Kvantitatiivisesti kyselylomakkeerula tehdylla tutkimuksella en
olisi saanut tarpeeksi syvallista tietoa yritystenkostoitumisesta, koska
potentiaalisia yrityksia ei ollut paljon ja vastpussentti olisi ollut
todennakaoisesti vielakin vahaisempi kuin haastatteinetelmalla tehty tutkimus.
Heikkila (2001, 68) kertookin, etta vastausprosdrgastattelututkimuksessa voi
olla jopa 90-100 % ja se on menetelmé&na joustaastattelijalla on
mahdollisuus toistaa kysymys seka selventaa kysyangain ollen oikaista
vaarinkasitysta. Monimutkaisetkin kysymykset ovathdollisia, ja haastattelija

voi tehda myds lisdhavaintoja haastateltavaa tdddkalla. Lisdksi vastaukset
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saadaan nopeasti ja tiedetdan, kuka on vastanaastéttelumenetelman valintaa
puolsi myos se, etta kysymykset olisi ollut vaikeaotoilla perinteiselle
kyselylomakkeelle, koska kaikki kysymykset olisivaiatineet avoimia vastauksia
syvallisen tiedon saamiseksi. Lisdksi teemahaasiatiyksi etu on se, etta
haastattelija voi valittbmasti havaita "vaarat reatk ja pyrkia lisdkysymyksin
oikaisemaan tiedonannon suuntaa. (Hirjarvi & Hu@@é4, 104.)

5.2.2 Teemojen valinta

Teemat, jotka olivat haastattelun punaisena lankajaden pohjalta
haastatteluiden kysykset muodostuivat, olivat sewaf yrityksen taustatiedot,
verkostosuhde, verkostoitumisen hyddyt, verkostoisen haitat seka Paijat-
Hameen puu- ja huonekalualan verkostoituminen. tadatuilomake on liitteena
tyon lopussa (LIITE 1).

Ensimmaisena teemana oli yrityksen taustatiedak&oli tirke& saada
yrityksesta ensin jonkinlainen kuva. Taustatiedoslvitin seuraavat:
haastateltavan nimen, aseman yrityksessa, sahkigmteen tutkimustulosten
lahettamista varten, milloin yritys on perustettankilostomaara, liikkevaihto ja
mité yritys valmistaa ja mika on virallinen toimsalVirallisena
toimialaluokituksen vaihtoehtot, jotka esitin hadsltaville, olivat ennen vuoden
2009 muutosta olleet luokitukset. Nama olivat sauad tuolien ja istuinten
valmistus, muiden toimisto- ja myymalakalusteidaimistus, muiden
keittiokalusteiden valmistus, muiden huonekalujahmistus ja patjojen
valmistus. Koska késittelin saamiani tietoja luottksellisesti, haastateltavien
nimet tai séhkopostiosoitteet eivat tule tutkimugsseilmi. Kaikki loput yrityksen
taustatietoa koskevat vastaukset ovat tutkimuksessa

Verkostosuhde-osiossa pyysin aluksi haastateltenggaittelemaan
verkostoitumisen, jonka jalkeen kerroin, mita s&itauksessani tarkoittaa.
Taman jalkeen tiedustelin, onko yrityksella yhtgigé yhteen vai useampaan
yritykseen, mitd ndméa kumppanit ovat (esimerkiksgnittajia tai asiakkaita),

missd kumppanit sijaitsevat, onko kansaivalisisitnfgpaneita, kuinka paljon
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yritys on yhteydessa kumppaneihinsa ja miten, kieoighteisty6ta on ollut,
tavoitteet tai pddmarat, onko yhteistyd0 maaraadwiai pysyvaksi tarkoitettu
seka miten yritykseen vaikuttaisi, jos toinen ogdipei enéa haluaisi tai pystyisi
tekemaan yhteistyota. Verkostosuhde - teemaartysisgita kysymyksia oli
melko paljon, mutta néin pyrin saamaan vastauksételen tutkimusongelman
kysymykseen, miksi ja miten paijathamalaiset pubyjanekalulan mikroyritykset

ovat verkostoituneet.

Verkostoitumisen hyotyja ja haittoja — teemaosimisalusin saada vastauksia
seuraavaan: mita hyotya yhteistyolla on ollut w#glle sek& onnistuneen
verkostoitumisen edellytyksiin liittyvia kysymyksiénita resursseja yhteistyo on
vaatinut yritykselta ja miten yritys maarittele&tgeyhteistyd on onnistunut.
Haittojen lisaksi halusin selvittaa, onko yrityksgdrteisty6 joskus epéaonnistunut,
ja jos on, niin miksi tai mik& olisi mahdollinenysyhteistyon paattymiselle.
Edella mainituilla kysymyksilla pyrin saamaan vaisen viimeiseen
tutkimusongelman kysymykseen, mita liiketoiminrethi hyotya paijathamalaiset
puu- ja huonekalualan mikroyritykset verkostoituatiesan tavoittelevat.
Vastaukset syvensivat samalla myo6s tutkimusongekgaymysta, miksi kyseiset

yritykset ovat verkostoituneet.

Paijat-Hameen puu- ja huonekalualan verkostoitumieemakohdassa
tiedustelin, kuinka tarke&na verkostoituminen naindd@malla alalla nyt ja
tulevaisuudessa seka jatkuuko verkostoituminegkgéssa. Vaikka
tutkimusongelmani ei varsinaisesti liittynyt kysses teemaan, oli se tarkea
kysymys verkostoitumista ajatellen, koska verkostim@n toimintatavan merkitys

on korostunut.

5.3 Tutkimuksen toteutus

Lahden alueen yritysrekisterin (Liike.info) mukaaijat-Hameen alueella on
talla hetkella yhteensa 129 huonekaluja valmistgviigsta. Mikroyrityksia
sivuston mukaan on néaista yhteensa 20. Yritysrekist kuitenkaan ole taysin

ajan tasalla, vaan omien tutkimuksien perusteelkaayrityksia on alueella
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yhteensa vain 13. Tama johtuu siita, ettd yritystekin mikroyrityksiin oli
laskettu myds ravintolakalusteita seka hammasl&éakdien verhoilua
valmistavia yrityksia, jotka eivat kuitenkaan sdueket omaan
tutkimusalueeseeni. Harkinnanvaraiseen nayttee&eehii yhteensa 6 yritysta,

mika on 46 % koko potentiaalisesta yritysmaarasta.

Haastatteluaikoja yrityksista aloin tiedustella glitnen valityksella lokakuun
alusta lahtien joulukuun puoleen véliin asti. Omgaksi haastattelututkimukselle
muodostui se, etta kaikki potentiaaliset yritykset halunneet sopia haastattelua
kiireisen aikataulunsa vuoksi tai yritykset eivlieet kiinnostuneita padsemaan
haastateltaviksi. Sain sovittua yhteensa kuusithtiakia, jotka kestivat 20

minuutista 55 minuuttiin.

Haastattelut tapahtuivat henkilokohtaisilla viendid kolmessa eri yrityksessa
sovittuna ajankohtana ja kaksi puhelimen valitylésefksi haastattelu oli Lahden
Trio-kauppakeskuksen Sinuhe-kahvilassa. Haastasaluminulla oli kaytossa
tallentava nauhuri, yhta puhelinhaastattelua lubttamatta. "Teemahaastattelun
luonteeseen kuuluu haastattelujen tallentaminem ¥a tavoin saadaan
haastattelu sujumaan nopeasti ja ilman katkojauhd#uksissa sailyvat muun
muassa aanenkaytto, tauot ja johdattelut, jotka tévkeitd haastatteluun
siséltyneita vivahteita. (Hirsjarvi & Hurme 2004£.9pHaastateltavista yrityksista
kolme oli lahtelaisia, mutta joukossa oli myds kaksikkalasta ja yksi
Padasjoelta. Kaikki haastateltavat olivat yhta lukottamatta
huonekaluteollisuuden piiriin kuuluvia, paitsi ykgka kuului
puusepanteollisuuden valmistukseen. Haastateljangkset valmistavat
huonekaluihin osia, sisustus- ja myymalakalusteasim, huonekalujen
verhoilua, huonekaluja kotitalouksiin ja julkisithoihin,

huonekalukokonaisuuksia tai keittiokalusteista tygiptasoja ja kalusteovia.

Saapuessani yrityksiin paasin lahestulkoon hestadizlemaan ja tallentavaan
kasettinauhuriin suhtauduttiin myonteisesti kersa®s tietojen
luottamuksellisuudesta. Aivan keskeyttamatta h#astid eivat kuitenkaan
menneet. Toisella haastattelukerralla huomasia,nettihuri ei toiminut

normaalisti ja haastattelua purkaessani tajusiei lehastattelu ollut taysin
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kokonaan tallentunut. Onneksi huomasin tilanteexstatelun aikana ja yritin
kirjoittaa samalla tietoja ylos. Erdassa yritykgelsaastateltavan puhelin soi
kolme kertaa haastattelun aikana ja lisaksi meidgkeytti kaksi eri henkil6a.
Haastattelu oli keskeytyksista huolimatta laadukahvilassa tapahtunut
haastattelu oli sovittu aamuksi, ja nain valtyimiireglisilta hairidtekijoilta kuten

ymparilla olevien ihmisten puheensorinalta.

Haastateltavat vastasivat kaikkiin esittamiini kygksiin ja joskus jouduin
hieman tdydentamaan kysymysté ja kysymyksestéa saataus johdatti minut
kysymaan lisda asiasta. Vaikka kaikkiin esittamiysymyksiin vastattiin,
kysyessani yrityksen verkostoitumiseen liittyvibgikkouksista ja
ongelmatilanteista ei haluttu kovin tarkasti vastétirsjarvi & Hurme (2004,

116) toteavatkin, ettd haastattelu sujuu joskusngdesti tai tietoa saadaan
niukasti. Tutkimuksessani vastauksia "en méa osaaaseei juuri tullut vaan
keskustelua kysymyksista syntyi melko hyvin. Alukastaaminen oli useimmiten
hieman nihkeampaa, mutta haastateltava innostin leggoua kohden kertomaan

enemman asioita ja ilmapiiri muuttui vapautuneemsnak

5.4 Tutkimuksen perusvaatimukset

Laadukkuutta voidaan tavoitella etukéteen sillég ethdaan hyva
haastattelurunko, ja mietitdan ennalta, miten tgg@maidaan syventaa ja
pohditaan lisdkysymyksia. Haastteluvaiheen aikaatuh voi parantaa
huolehtimalla, etté tekninen vélineistd on kunnpssi@ on tallentamiseen
tarkoitettua materiaalia kuten nauhoja ja varapaiteeja etta haastattelurunko on
mukana. Aika ajoin on hyva tarkistaa tallentimemiguus. (Hirsjarvi & Hurme
2004, 184.) Itse seurasin haastattelujen aikanaumautoimivuutta, koska
yhdessa haastattelussa nauhuri ei toiminut kunjeo]J@uduin Kirjoittamaan
asioita haastattelun aikana ylos paperille. Hatdtamtinko (LIITE 1) oli
jokaisessa keskustelussa mukana, mutta lisakysyéngksaikea etukateen
miettid, koska jokainen haastattelu oli erilainesimerkiksi yhdella yrityksella ei
juuri ole yhteistydta muihin yrityksiin ja joudujopa sivuuttamaan joitakin

kysymyksia juuri siité syysta, ettéa kysymyksetlafidittu pitkalti olettaen, etta
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kaikilla haastateltavilla on yrityksessaan edesijaaista yhteistydta muihin
yrityksiin. Tyon laatuun saattoi osittain vaikuttayos se, etten ole koskaan
aikaisemmin tehnyt haastattelua ja oli hieman \aakella opiskelijana utelemassa
yritykseen liittyvid asioita, varsinkin kun ei ofltaysin varma siitd, kuinka paljon

yrityksen asioita halutaan paljastaa.

Reliaabeliudella, luotettavuudella, tarkoitetaad,setta jos tutkimus suoritetaan
samalle henkildlle uudestaan, saadaan sama tulogekaimmaisellakin kerralla
(Hirsjarvi & Hurme 2004, 186). Jos tekisin haagtath uudelleen samoille
henkilille, uskoisin saavani samansisaltoisiaaassia kuin mita
tutkimuksessani sain. Uskon kuitenkin, etté josstetallut olisivat saaneet
tutustua kysymyksiin ennen haastattelua, vastaultisgtat olleet laajempia ja he
olisivat osanneet vastata muun muassa yrityksesg@®stoitumiseen liittyvista
hyodyista ja haitoista enemman kuin ilman etukéistma kysymyksista. Tosin
toinen asia onkin se, olisivatko he tutustuneeykygsiin ennalta, koska
muutamat haastateltavat eivat edes muistaneetesopsa haastattelua. Lisaksi

asioita olisi saatettu kaunistella.

Validiteetilla eli patevyydella tarkoitetaan, ettdkimus mittaa sita, mité oli
tarkoituskin selvittaa (Heikkila 2001, 29). Taveinani oli saada vastaus
tutkimusongelmaan, miksi ja miten paijathamalgmset- ja huonekaluan
mikroyritykset ovat verkostoituneet ja mita liiketonnalista hyotya ne ovat
verkostoitumisellaan tavoittelevalin tehnyt haastattelurungon ja kysymykset
perustaen ne esittelemiini keskeisiin verkostoigigorian osa-alueisiin, jotta
pystyisin selvittamaan tutkimusongelmaa. Lisdksnha@sittanyt periaatteet
harkinnanvaraiselle naytteelle ja noudattanut kamivisen tutkimuksen
periaatteita tiedostaen reliabiliteettiin, objekisuuteen, hyddyllisyyteen ja

kayttokelpoisuuteen liittyvét asiat.

Tutkimuksen tulokset eivat saa riippua tutkijastarsinkin
haastattelututkimuksessa objektiivisuuteen eli peeltomuuteen on panostettava,
vastaajia ei saa johdatella heidan miettiessadawsgihtoehtoja. (Heikkila

2001, 30-31.) Tutkimuksessani pyrin olemaan malsilmiman objektiivinen, en

johdatellut haastateltavia vastaamaan tietyllallaveaan jos he eivat osanneet
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vastata johonkin kysymykseen, jonka esitin, niinotoiin sen uudelleen
paremmin ymmarrettavaksi. Tallaisia tilanteita gitknkaan juuri tapahtunut vaan

kysymykset olivat ymmarrettavissa.

Koska opinnaytetyoni on hankkeistettu ja tein sahden ammattikorkeakoulun
Innovaatiokeskukselle, on sen jatkohyddyntaminelenodkoistd esimerkiksi
julkaisujen muodossa tai niiden lahteena. Myosgattkimusten tekeminen on
mahdollista. Uskon, ettd haastattelumenetelmétiy teitkimus on

hyodyllisempi, kuin jos olisin toteuttanut tutkimagn kvantitatiivisena, koska
tutkijoiden jalkautuminen yrityksiin on kuitenkirlot melko vahaista Lahden
alueella. Lisaksi verkostojen luonne ja toimintewat paremmin esiin laadullisen

tutkimuksen avulla.

6 TUTKIMUSTULOKSET YRITYKSITTAIN

6.1 Yritys A

Taustatietoa yrityksesta

Yritys A on alihankintayritys ja se valmistaa hukakihin osia, sisustus- ja
myymalakalusteosia, kalusteovia ja — osia sek&sgrkattopaneeleita.
Haastateltavan mukaan yrityksen toimialaluokka eittibkalusteiden
valmistustus ja se kuuluu virallisemmin puutuotégidvalmistukseen. Yritys on
toiminut Lahdessa vuodesta 1987 ja se tyollisté bitkella yhteensa 11
henkil6a, toimitusjohtaja mukaan luettuna. Liikeéwtaivuonna 2007 oli noin

1 000 000 euroa. Haastateltavana oli yrityksen itagjohtaja.

Verkostosuhde

Yrityksen toimitusjohtajan mukaan verkostoitumirtarkoittaa:

...kaytannossa tietysti sita, etta jos asiakas &aloulta jonkun
kokonaisuuden ostaa ja ma pystyn toimittamaan isifhie kun ne
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paakomponentit, mutta en sit ihan kaikkee ja sitk@dan
alihankkijoita siin&, jolloin ne sitten tavallaagéydent&a sita mun
toimitusta ja toisinpdin taas, joku mun asiakkadwgttdd muiden
alihankkijoita toimittajakokonaisuuteen.

Yritys on alihankintayritys. Se toimii alihankkijaromille asiakkailleen, joka
valmistaa kokonaisuuden, mutta se ostaa myds miultaatihankkijoilta

palveluilta, jotka liittyvét yrityksen tuotteisiin.

Yrityksella on tavarantoimittajia yhteensa noin jdika toimittavat raaka-aineita,
osto-osia tai toimivat muuten alihankintayrityksifi@rkeimpia toimittajia on
yhteensa 3-4 ja asiakkaita, joille yritys on vetkososa, on yhteensa noin 15.
Paasaantoisesti 80 % asiakkaista sijaitsee Lalédhetid, 30 kilometrin sateella
Lahdesta, loput 20 % sijaitsee kauempana kuten €eefpa ja Helsingissa.
Kansainvalisid kumppaneita ei ole, koska yritykagjoita vienti- tai

ostotoimintaa Suomen rajojen ulkopuolelta.

Toimittajiin ollaan yhteydessa viikon aikana noii+20 kertaa joko s&hkopostin
tai puhelimen valityksella. Yritys kayttaa toséh&opostia enemman, koska noin
95 % tilauksista tulee sahkodpostin kautta ja lasskih hoidetaan sita kautta.
Asiakkaisiin ollaan yhteydessa joko paivittainvakoittain yleensa sdhkdpostin
kautta, mutta myos puhelimen valityksella. Kasvtangarkeimpia asiakkaita

tavataan muutamia kertoja vuodessa ja pienempiéeimemin.

Kysyessani, kauanko yhteistyota kumppaneihin am dibimitusjohtaja vastasi,
ettd yritykselld on ollut yhteistyota eri yrityksiperustamisvuodesta lahtien,
mutta

padasiakkaiden kanssa, voi olla uuseinkin asiakiaikanssa,
vuoden taikka kaksi, mutta padsaantoisesti voisbeaetta
sellainen vahan yli kymmenen vuotta.

Haastateltavan mukaan yhteistydhon on alettu, koskarve tayttaa asiakkaan
tarpeet ja yhteistyd on helpointa kun toimittagaggiakkaat ovat lahella kun itse
ei pysty tekemaan kaikkea itse eika ole tarvettakahda. Laheisyys tuo
kustannustehokkuutta. Jos yhteistyd paattyisoatien osapuoli ei enaa
haluaisikaan tehda yhteistyota, |0ytaisi yritysritajapuolelta uuden toimittajan,
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koska tarjojia on. Asiakaspuolen osalta yhteistgaattyminen aiheuttaisi kuopan
yrityksen liikevaihtoon, riippuen asiakkaan koostaitta joka tapauksessa se

vaikuttaisi enemman kuin toimittajan vaihtamineresun.

Verkostoitumisen hyodyt ja haitat

Yritys kokee verkostoitumisen hyddyllisend, koska kautta se saavuttaa
kustannussaastoja. Toimitusjohtaja kertoi, ettasmgia valmistetaan
tehokkaammin kuin etté jos yritys valmistaisi ykkokonaisuuden. Yritys ndkee
merkittavana myos, "etta pystyy myymaan omia tutstteteenpain”.

Kysyessani, mité resursseja yhteistyo vaatii yaghd, vastauksena oli, ettei

mitaan suurempia resursseja. Onnistuneen yhteisoyintusjohtaja perustelee:

..kun tavara saapuu niin kuin ajallaan, se on seimmainen juttu ja
toki laadullisestikanssaniinkuin oikeanlaatuisena ja sitten hinta on
kohdallaan.

Kysyessani, onko yhteistydsta ollut joskus haittestattiin, ettei oikeastaan ole
ollut mitdan haittaa. Verkostoitumisesta ei olenitiisjohtajan mukaan haittaa

silloin jos tavara saapuu ajallaan kunnollisenghjiistyo toimii.

Haastateltava ei varsinaisesti taysin suoraan wastkysymykseen, onko
yhteisty6 toisen yrityksen kanssa joskus epaonmigtja esimerkiksi toimittajaa

jouduttu vaihtamaan. Sen sijaan han kertoi seueaava

On sellaisia muutamia caseja ehka ollu, tavallaaotteen laatu ei
ollut se, mité pitaisi olla. Toimittaja sit vaihtjos hintataso
nousee.

Paijat-Hameen puu-ja huonekalualan verkostoituminen

Toimitusjohtaja kertoi, etté yrityksessa verkostoitnen nadhdaén erityisen
tarkeana ja hén uskoi verkostoitumisen alalla higa#&n. Verkostoituminen

jatkuu yrityksessa samaan tapaan kuin ennenkin.
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6.2 YritysB

Taustatietoa yrityksesta

Yritys B valmistaa kodin ja julkisten tilojen hudgaduja seka verhoilua.
Yrityksen virallinen toimiala on muiden huonekalujealmistus. Yritys on
toiminut Lahdessa uuden omistajan johdolla vuod&386, henkildkuntaa on
yhteensa 9, lilkevaihto on noin 600 000 euroa. Hagsemani henkild kuuluu

yrityksen tydnjohtoon.

Verkostosuhde

Haastattelemani henkil® vastasi verkostoitumisekottiavan, "ettd samaan alaan
liittyvid yrityksia tekee alihankintatyota”.

Yrityksella on yhteistyotd useamman yrityksen kangsilta se ostaa muun

muassa tuotteeseensa osia.

Kylla méa sanon, ettd se on tommonen kenen kangsapetehdaan,
se on tollanen14-16 - - Yksi sohva kun tehdaankenén laskin,
ettd pahimmillaan tai parhaimmillaan niin siihennattaa noin 3-
14 eri tavarantoimittajaa osia siihen yhteen sohvaa
Yrityksen yhteistydkumppanit sijaitsevat paaosial&Suomessa. Ennen lamaa
Lahden seudulta oli yhteistydkumppaneita mutta &dakna ajoi monet yritykset
konkurssiin, ei enda Lahden alueella ole kaikkiaitizvia yhteistydkumppaneita.
Ennen lamaa Lahdessa oli muun muassa runkotoiriitagalta paljon tarjontaa
ja laman vaikutuksesta hinta-laatu-suhde ei enétamautkaan sita, mita se oli
aikaisemmin ollut. Yrityksella on kansainvalistésistyota ja kankaita ostetaan

ulkomailta kuten Belgiasta, Espanjasta, Turkistigkasta.

Yhteistyota eri yrityksiin on ollut yrityksen peiasnisesta lahtien, mutta
tavarantoimittajat ovat vuosien saatossa vaihtumggisaantoisesti kuitenkin
yritys on tehnyt yhteisty6ta samojen tavarantomjigh kanssa yrityksen
perustamisesta lahtien. Naihin tavarantoimittajritys on yhteydessa viikoittain

ja tilaukset tapahtuvat paéosin faksin kautta.yhbsistyoyritys ilmoittaisi, ettei
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yhteistyOtéd enda voitaisi jatkaa, vaikuttaisi s¢yissa tuoteryhmissa yritykseen.
Vaahtomuovin toimittajan suhteen tilanne olisi dngalisempi kuin esimerkiksi
runkotoimittajan puolelta, koska Suomessa on til#ella ainoastaan kaksi

vaahtomuoveja toimittavaa yritysta.

Verkostoitumisen hyodyt ja haitat

Verkostoituminen ei vaadi yritykselta mitd&n estgi resursseja. Onnistunut
yhteisty0 tarkoittaa haastateltavan mukaan sita kein molemmat osapuolet ovat
tyytyvaisia, hinta-laatu-suhde on oikeanlainennioia on asiakaslahtoista ja

toimitusaikavarmaa.

Yhteistyd yrityksiin on tuonut joskus esiin haitteghakin, esimerkiksi yritys on
joutunut vaihtamaan joskus runkotoimittajan toisderska toimitusvarmuus,

toimitusaika tai tyon laatu ei ole ollut sitd, m#én olisi pitanyt olla.

On tietysti sattunut tassa aikojen myoten ja tdegge nyt mieleen
naa runkotoimitukset niin sen takia on jouduttuwamaan eri
runkotoimittajaa, koska toimitusvarmuus ja tyontilaai ollut sita,
mit& toivottiin. Ja ndissa on ollut toivomista jurst
toimitusaikataulujen suhteen.

Paijat-Hameen puu-ja huonekaluala

Haastattelussa kerrottiin, ettd omalla alalla vetéibuminen on tarkeaa. Yritys
pyrkii erikoistumaan koko ajan. Haastateltavan naumkerikoistuminen on syy,
miksi alihankkijoita tarvitaan nyt ja tulevaisuudaga hanen mielestaan etenkin
pienet yritykset sita tarvitsevat. Esimerkkina ergtumisesta verhoilupuolella
haastateltava kertoi, ettd aikaisemmin vaahtomueattiin itse, nykyaan ne

tulevat vaahtomuovitehtaalta valmiiksi mitoiksikaituina.

Haastateltavan mukaan omalla alalla ei pystyisiryk@mimaan, etta saisi
tuotettua kaiken itse. Tasta johtuen yhteistyotitariyksiin jatketaan
tulevaisuudessakin, koska se on yrityksen jatkuméimehto.
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Mielestani se on hyvin tarkeata, elikka ei tasskakan talla alalla
tavallaan pysty toimimaan, etta se kaiken tavaraottais itse - -
Kaiken aikaa ollaan menty viela siihen, etta vipjdittais
erikoistumaan vield pienemmassé, suppeamassa nmasados

6.3 Yritys C

Taustatietoa yrityksesta

Yritys C valmistaa keinutuoleja. Se ostaa valnkibdanponentteja ja aihioita,
mutta pintakasittelyn yritys hoitaa itse. Yritysnai markkinajohtajana omalla
valmistusalallaan. Henkilokuntaa on yhteensa 8kavaihto on noin 700 000
euroa. Haastattelu tapahtui puhelimitse ja had&tasaa oli yrityksen johtaja.
Yrityksen toimipaikka on Padasjoella ja se on petiis vuonna 1963.

Verkostosuhde

Yrityksella on yhteistyotd useampaan yritykseenk@&@npia
yhteistybkumppaneita on yhteensa 4, joiden kansga yn tiiviisti yhteistydssa.
Yksi merkittava yhteistydkumppani on Virossa ja mBéijat-Hameessa: yksi
Asikkalassa ja kaksi Padasjoella. Yhteytta yritgggpkumppaneihinsa
saannollisesti puhelimitse, sahkdpostitse, faksitd& kasvotusten. Puhelimen
valityksella pidetaan kuitenkin eniten yhteytta l&denainittuihin tarkeisiin

kumppaneihin.

Haastateltavan mukaan yhteisty6ta on ollut jonkarran aina yrityksen
perustamisesta lahtien, mutta 1980-luvulla tehdsatesgisen muutoksen
seurauksena yhteistydn maara kasvoi, esimerkilsiyykeistyokumppani myy
yritykselle osia, mutta yritys myy myos vastavusesti heille osia. Yritys ostaa
valmiita komponentteja tai aihioita, mutta valméatay0s itse osia tuotteisiinsa.
Yritys nékee yhteistyosidoksensa tarkeisiin kumpgiiain tarkeand, joiden kanssa
yhteisty6ta halutaan jatkaa. Nykyisin kuitenkingistyokumppeita tarkastellaan
enemman, koska samaa tuotetta voi saada monegtaildma, eli tiettyjen

komponenttien tai aihioiden tarjoajia on useita.
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Johtaja kertoi, ettd yrityksen eras toimittaja igppuvainen kyseisesta yrityksesta,
jopa 98 % heidan volyymistaan tulee haastattelitgkgeltd. Jos yhteisty6
paattyisi kyseisen toimittajan kanssa, aiheutssgioimittajalle ongelmia. Sen
sijaan haastattelun yritykselle tilanne ei olisgelmallinen, koska komponenttien
ja aihioiden tarjoajia on, joten uusi toimittajatasiin melko hyvin korvattua.
Koska asiakassuhteet ovat yritykselle tarkeitad;j alsiakkaan kanssa paattyva

yhteisty6 ongelmallinen.

Verkostoitumisen hyodyt ja haitat

Yrityksen johtaja vastasi, etté yhteistyota ertygien kanssa tehdaan rahan takia -
yrityksen tuotto on parempi ja se on saastanytstoreneissa ja esimerkiksi
henkilokunnan palkkauksissa. My6s laatu on pararityhteisty6ta tehdessa.
Johtaja kertoikin, etta kaikki, mika ostetaan ulkeaitaisiin itse valmistaa, mutta
on "tarkeaa olla paras yhdessa eli erikoistuntiyiy@ osioon kuin yrittda olla

hyva kaikessa’. Haastateltavan mukaan yhteistgdiévutetaan enemman hyotyja
kuin haittoja.

Yhteisty0 vaatii yritykselta resursseja varsinkimkyhteistyota ollaan
rakentamassa, koska se ei ole ilmaista ja se vatkiivaa yhteydenpitoa.
Yhteistyd on onnistunut, kun se "sujuu silleen kumsuunniteltu, ajallaan ja

laadullisesti”.

Haitoiksi puolestaan ndhdaéan se, ettéa kun yrityskenista itse kaikkia tuotteita,
vaan osa valmistuksesta on toimittajilla, niin ysisaattaa olla toimittajan
armoilla. Tasta esimerkkina kerrottiin, etta josrtittajan tiloissa tapahtuu
tulipalo ja tuotteet palavat, seuraukset nakyviiitoksen viivastymisena. lkavan
asian tasta tekee se, ettd kun tuote pitaisi sasidkkaalle sovittuna aikana, ei se

onnistu.

Yrityksen suurimpia asiakkaita ovat Indoor Groupsko ja myos Isku, jotka
seuraavat jatkuvasti toimitusvarmuutta ja reklanogdgn maaraa ja ne eivat

haastateltavan mukaan halua pitaa valikoimassdiamste tuotetta, joka saa
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paljon reklamaatioita. Tuotteen tulee siis olladideas ja toimitettuna sovittuna
aikana.

Paijat-Hameen puu- ja huonekalualan verkostoitumina

Yrityksessa nadhdaan verkostoituminen omalla atditdéarkeana ja johtajan
mukaan “erikoistuminen on naimisissa verkostoitnikanssa”. Talla
haastateltava pyrki mielestéani kertomaan sen kettéyritys verkostoituu, pystyy
se paremmin kesittym&an erikoisosaamiseensa.ktacsdamiseensa
kesittymalla yritys pystyy valmistamaan muun mugas@mpilaatuista tavaraa.
Haastateltava totesi, etta erikoistuminen taytygta$oitaa ja ettd koska yritys on
mikroyritys, on se vaaravydhykkeelld. Sen sijaauridia yrityksilla on

mahdollisuus selvita.

Yrityksen johtaja kertoi, ettd yhteistyon taytyyaomolempia osapuolia
tyydyttavaa. Toimittajat eivat ole orjia ja tamamoksi heitd on myds kohdeltava
hyvin: "mink& haluat toisten tekevan itsellesi, tegos heille”. Han korosti
tasavertaista yhteistyotd, jossa ajatellaan win-wneriaatetta, jossa molemmat
osapuolet voittavat. Toimittajia tulee kohdella mpymuun muassa laskut on

maksettava ajallaan.

6.4 Yritys D

Taustatietoa yrityksesta

Yritys D valmistaa kodin verhoilut ja huonekaluttitalouksiin ja julkisiin

tiloihin: se valmistaa itse rungot ja varsinaisenhoilutydn eli ompelun ja
paallystyksen, virallisesti toimialana on tuolienigtuinten valmistus.
Alihankintana tulevat muun muassa kaikki tarvittaveetalliosat, pehmusteet,
vanut ja vaahtomuovit. Alihankintana se valmistaaummuassa laiva- ja
teatterikalusteita. Asiakkaina ovat kotimaiset helaluliikkeet ja — ketjut, yhtena

asiakkaana mainittakoon Vepsalainen. Yrityksen ijp@ikka on Lahdessa ja se
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on toiminut itsendisesti vuodesta 1986. Henkilokardn yhteensa 10 ja
liikevaihto on noin 700 000 euroa. Haastateltavalngrityksen omistaja.

Verkostosuhde

Yrityksen omistajan mukaan verkostoituminen nahd&a@na asiana jos sita
vaan yrityksessa harjoitetaan. Hanen mukaan suamalé&hmisluonne on vaikea
kasiteltava ja taman vuoksi verkostoitumista eipgiéssyt tapahtumaan. Han

ymmartaa verkostoitumisen seuraavasti:

Jos péastaisiin verkostointisysteemiin niin naitérimia voitaisiin
jakaa ja se helpottaisi kustannustasoa, se hel@ptigmaaraa,
koska pystyttaisi jakamaan naa systeemit. Jokanesi |ahted
panostamaan sellaiselle alueelle, kenties, jokdnp#aen sopii
kullekin henkildlle - - Meilla ei ole kilpailukykykbhta ketaan naita
muita vastaan, l&hinna tuontia, jollei me lahdetlidmaan jotain
jarkevaa systeemia tdhan hommaan.

Yrityksella on yhteistyota neljan eri samalla aatlevan yrityksen kanssa ja
yhteistybkumppanit sijaitsevat Lahden alueellakdegosin saattaa olla tilanne,
ettd yritys kysyy joltakin toiselta yritykselta,igiko heilla tarvittavaa tuotetta ja

vastavuoroisesti tama yritys kysyy yritykselta thavaa tuotetta.

Me toimitaan varsinkin tdssd Lahden seudulla nrirtyg/ppisten
firmojen kanssa - - meilla voi olla varastossa Jotaja kaveri kysyy,
ettd 16ytyisikd metrin patkaa tai puolentoista tadai, ja
vastavuoroisesti |[0ytyy myds.

Kansainvalisid kumppaneita on Ruotsissa, muttaesomvientia vain vahan.
Kaikki tuotteet valmistetaan tilaustyoné ja osaitsavista tarvikkeista (osat ja
kankaat) 10ytyy yritykselta itseltédn mutta koskalleja on paljon, yli 30, ei
kaikkien osien varastoiminen ole mahdollista. Ysitjaa pa&asiassa kankaat
merkkipohjaisesti ellei kyseessa ole vakiokangas, pn aina kaytettavissa.

Valtaosa, 80—-85 %, on tilaustavaraa, joka tilasmsmalaiselta tukkurilta.

Yhteydenpito l&hiyhteistyokumppaneihin hoidetaahgimen valityksella.

Kuitenkin, esimerkiksi raaka-ainetilauksista yli B(kuten kangas- ja
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pehmustetilaukset) hoidetaan tané paivanéa sahkipasttta. Jos kyseessa on
erikoismateriaalit, tulee niiden osalta varmistaatavuus eli soittaa ja tiedustella,
onko sitéa saatavilla ja jos ei, niin koska sit@é&ulKasvotusten tehdddn vahemman
yhteisty6td, agentit kayvat kuitenkin aktiivisgssiikan paalla tarjoamassa

yrityksen asiakkaille erilaisia materiaaleja ja &efa.

Varsinkin paallysmateriaalien puolella niin agerkiertaa
tarjoamassa uusia materiaaleja ja kuoseja aikaiaisgesti, joten
sitd kautta tulee tietysti tama kasvotusten kautta.

Yhteisty6kumppanit, jotka ovat samassa ketjussaakoitus pitdd pysyvina
kumppaneina. Jos kuitenkin ketjun toimittaja eidgtekisi yhteistyota kyseisen
yrityksen kanssa, olisi se yrityksen johtajan muk&asi iso harmi”, koska
korvaavaa toimittajaa on vaikea l0ytaa ja saadeisgtykumppaniksi.
Esimerkiksi kuosien osalta ei valttaméatta vastaksta edes 16ydy toiselta
toimittajalta. Koska mallistot ovat jo myymaloisssilla, tarkoittaisi se sita, etta
asiakas joutuisi itse ostamaan paallysmateriaaditaean myymalasta, ja se olisi

iso lohkaisu pois yrityksen liikevaihdosta.

Jos se yhteisty0 katkeis niin se tahtois sanoaefta asiakkaat
joutuis itse hommaamaan ne tai esimerkiksi paakenaalit ja
sehan on iso lohkaisu taas meidan systeemist&dikdollisesti.

Verkostoitumisen hyodyt ja haitat

Haastateltava kertoi verkostoitumisen hyodyllisystdeseuraavaa:

Taa systeemi kun vakiintuu, niin ihmiset tuntegetasa ja siina
puhutaan helpommin samasta asiasta eli niin sajettu
vaarinymmarryksia ei tule niin herkasti kuin etté jolet tekemisissa
uuden edustajan kanssa esimerkiksi taikka vastéiavias ei
valttamatta puhuta samalla kielella.

Yhteisty0 vaatii yritykselta resursseja. Kun udgi@seja ja savyja tulee jatkuvasti
markkinoille, on yrityksen oltava ajan hermoiliityksessa on tehtava
valtavasti tdita, jotta mallit ja kuosit ovat ajesalla, esimerkiksi uusia malleja

joudutaan tekeméaéan useita kertoja vuodessa.
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Kovastihan pitdé etsia uutta ja uutta ilmetta mankkile, jotta
kaupankaynti sailyis niin kun samana taikka vielkastuis - -
Koska vastaavasti vahittaismyyjat, jotka myy néittteita, joita me
valmistetaan, ne haluavat myoéskin uutta. Ei pygpakussa
mukana ellei tuu jatkuvasti jotain uutta.

Yritys ei harjoita suoramyyntia, vaan Suomessankaiset huonekaluliikkeet, ja -

ketjut myyvat yrityksen tuotteita.

On yksi iso asia, etté edustaja saa myytya mallitdan, koska
kaupankaynti pelkan kuvan perusteella ei valttaénéttnistu.

Jos yhteishenki ei ole hyva ja toimijat eivat pagsamielisyyteen, voi se

aiheuttaa ylitsepdédsemattomia ongelmia.

Verkostoitumisesta ei tule mitaan mikali yhteislegnéi [6ydy - -
Suurimpia kompastuskivia tietysti tallaisessa srsiesa on kun
tehdaan esimerkiksi alihankintaa, onko hinta tdlgjéittava vai
onko se liian korkea. Ja se erimielisyys yleensdygysiita, etta
ostaja on omasta mielestaan oikeassa, ettd settdvén korkea ja
toimittaja on omasta mielestaan oikeassa, ettd séeqiittavan
korkea. Ja siina on sitten kitka valmis ihan vartnas

Paijat-Hameen puu- ja huonekalualan verkostoitumina

Haastateltava kertoi, etta verkostoituminen omallidla nahdaan tarkeéna, koska
kotimaisella huonekalualalla kilpailu on kiristynsastuontihuonekalujen suhteen.
Haastateltavan mukaan kuluttajat eivat ole valtt#nzalmiita maksamaan monia
tuhansia euroja sohvasta, jos saatavilla on sobladfla sadalla eurolla.

"Tottakai siina on se laatueroa, mutta vastaakaa® sité hintaeroa, se on toinen

juttu.”
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6.5 YritysE

Taustatietoa yrityksesta

Haastateltavana oli yrityksen yksi osakas, jonka¢mkuvaan kuuluu l&hinné
tuotteiden markkinointi, mutta my6és muut tyot, kaskh ammatiltaan puuseppa.
Yrityksen toimipaikka on Vaaksyssa, Asikkalassahgakilokuntaa on yhteensa 4
(3 osakasta ja yksi tyontekijd). Valmistukseen kutaikki puusepénalan
tuotteen, jonka raaka-aineena on puu. Yritys ckoestunut levykalustepuolelle ja
osaamisen alueena ovat viilutetut- ja erikoistédatii Yritys valmistaa asiakkaan
toiveiden mukaisia huonekaluja ja huonekalukokanaisia, mutta tekee myos
paljon arkkitehdeille tyotéa ja taman vuoksi yritgkson oltava hyvin monialainen.
Myds erilaiset massiivipuiset tuotteet kuuluvatik@iimaan samoin kuin uusista
sisustusmuoveista valmistetut tuotteet kuten altadt Liikevaihto on vahan yli
200 000 euroa.

Verkostosuhde

Yrityksen osakkaan mukaan:

Verkostoituminen on sita mita moni on yrittanytselman alan tai
samanhenkiset ihmiset lyd hynttyyt yhteen ja yittdmia
jarkevasti yhdessa silleen, etta niin kun sais nodilsinman hyvaa
tulosta aikaiseksi. On erikokoisia ja erindkdisrityksia, jotka
saattavat tehda pelkastaan vaikka osia tai muitdtéita ja
markkinoidaan joko yhdessa tai on joku henkiloajatarkkinoi sita.

Yrityksella ei ole juuri yhteistydta muiden samdareeli puusepanalan yritysten
kanssa vaan yhteisty6ta, jota yritys on tehnytyriiyksen osakkaiden ystavien
yrityksia, joille he ovat tehneet satunnaisia daiduotteita alihankintana. Tama
johtuu siita, ettd yrityksella on kunnon verstasta [0ytyy tarvittavat koneet seka
oma maalaamo. Haastateltava kertoikin, etta ” jile tulee joskus jotakin toita,

niin me jeesaillaan ja se on ehka sellaista pieatiéottumista”.



42

Yritys kuuluu Pro Puu ry:n (puualan erikoistaitajighdistykseen), jossa on myos
muita puusepénalan yhdistyksid, mutta sita kautideesyntynyt vahvaa

verkostoitumista.

Haastateltavan mukaan yrityksen ei tarvitse vaisaséi verkostoitua, koska
vahvuutena on se etta kun asiakkaalle valmistgtdam tuote, yrityksen
henkilokunta pystyy rakentamaan sen itse. Yritylksgion laatu on tarkea ja
ongelmana on I6ytaa sellainen kumppani, esimerkiletalliosia valmistava
alihankintayritys, joka valmistaisi laadullisestinsanlaisia tuotteita kuin yritys

itse valmistaa.

Meilla on sellanen tietynlainen laadullinen ajatielmiten me
tehdaan ja heti esimmaisia haastavia juttuja ongasupeet
etsimaan esimerkiksi alihankintana metalliosaantaiuta sellaista
eli pitaa loytyy sellaisia pajoja, mitka tekee ladigsesti sita samaa
kuin mitd sa itse, eli se on se ongelma.

Jos yritys kuitenkin tekee yhteisty6ta jonkun taigeityksen kanssa, on tekijaan
pystyttava luottamaan. ”...on ollut se, ettd omubiuottaa siihen kaveriin, mita
se tekee, ettd puhutaan samoista asioista.” Lasektil paras tyo syntyy
haastateltavan mukaan silloin, kun itse pystyy a@amlahella ja tyo tapahtuu
esimerkiksi saman katon alla. On todella suuri nodllstius, etta jokin asia menee

pieleen, koska tekijalle voi syntya ajatusvirheita.

Sit sulla pitaa olla sellanen tuote, mitéa on jotieldt ja ajat, eli siita
se eka tuote tehty ja siitd on katottu kaikki, edéainen sen pitaa
olla ja nain pois pain, mutta sit jos se on jotaisia tai muita niin
niissa on aina suuri mahdollisuus kun ne tehda&sam muualla et
siina ei mee ihan kaikki ihan yksiin

Verkostoitumisen hyodyt ja haitat

Kysyessani haastateltavalta verkostoitumisen hygfdyhan vastasi, etta

verkostoituminen on...

Hieno ajatuksena, mutta vaan jos sellaisen kusgisi toimimaan,
mutta suurin osa tekijoistahan on ihan pelkkiajteta eika ne oo
markkinointi- tai myynti-ihmisia ja ne olis tyytys# siihen
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tilanteeseen, ettd joku niitd markkinois ja myisi@sais vaan tehda
niita verstaalla.

Verkostoitumisesta voisi haastateltavan mukaanhgitayéakin, jos sellaisen saisi
toimimaan, varsinkin kun tekija on usein vain tékiJuote saataisiin
mahdollisesti paremmin myydyksi jos joku olisi mrtoimassa ja myymassa

Sita.

Ongelmana omalla alalla ndhdéén myds suunnittelyoska ammattitaitoa
puusepilta ei valttdmatta suunnitteluun 16ydy ja@mwsiltaan siitéa, etta moni
suunnittelija ei ole kiinnostunut puusta ja puuhamkala, elava materiaali ja sen
vuoksi vaikea kasitella. Mydskaan henkilokemiate@ina toimi kovin hyvin,

koska osa puusepista on "taiteilijapersoonia”.

Kaikkihan me ollaan tavallaan sellaisia jonkinlagbersoonia ja
tota ehka jotkut jopa taiteilijoita niin se yhteaghinen on koettu
olevan aika hankalaakin valilla.

Haastateltava on ollut joskus mukana erilaisissgefteissa, jossa on ollut
mukana myds muita pienia yrityksia. Ongelmaksi ity@ssa on muodostunut
se, etta koska kaikki ovat pienia yrittdjia ja kiékon kova kiire, aina ei ole
muistettu noudattaa niitéa sdantoja, joista on sovikun lopulta on pitanyt olla

lehdistolle nayttamassa toita, esiteltavana eotile kuin muutama tuote.

Paijat-Hameen puu- ja huonekaluala

Haastateltava pitaa verkostoitumista yleensakketnd, mutta puusepénalan
yritykset ovat pienia ja resurssit ovat huonottyksessa on talla hetkella 4
henkil6a, koska he tekevat myos arkkitehdeilledtbiiaastateltava kertoi kaikilla
olevan tana paivana kova kiire. Projekteihin ettéahatta pystyisi aina edes
osallistumaan, koska tiettyihin aikatauluihin vilaovaikea tuotteita enaa
valmistaa. Hanen mukaansa juuri tassa asiassasteitkwnisesta olisi hyotya.
Haastateltava lisasi, etta verkostoituminen ofigk@da, koska yrityksissa on
yleensé vain tekijoita. Kun kehitetaan uutta madhs olisi mukana hyva olla
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esimerkiksi suunnittelija, jolla on tarpeeksi ninsska tekija, osaaja, markkinoija

ja myyja.

6.6 Yritys F

Yrityksen toimipaikka on Vaaksyssa, Asikkalassasgan perustettu vuonna
1979 ja henkilokuntaa on talla hetkella yhteendddastatateltavana oli yrityksen
markkinointipaallikké ja samalla yrityksen toinemistaja (50 %). Yrityksen
virallinen toimiala maaritellaan muiden keittickataiden valmistukseksi ja yritys
valmistaa tyopoytatasoja, kalusteovia ja muitatksalusteiden fasaadiosia. Sen
valmistukseen ei kuulu rungot eli kaapit. Yritys aihankintayritys: silla ei ole
omia tuotteita tavallaan ollenkaan vaan se valraik&akki alinhankintana
asiakasyrityksille, se ei valmista mitdan varasteaan kaikki on asiakkaille

menevaa, tilattua tavaraa. Viimeisin liikevaihtoalut noin 1,3 miljoonaa euroa.

Verkostosuhde

Yrityksen markkinointip&allikkd vastasi verkostatiisen tarkoittavan seuraavaa:

Yritykset tekevat yhteistyota, kaikki ei tee kaakka&an ostavat
toinen toisiltaan.

Yrityksella on yhteistyotd moneen eri yritykseemitahan on varmaan rekisterissa
varmaan toistasataa, mutta niita aktiivia on n@nkymment&d”. Yhteydessa
yhteistybkumppaneihin yritys on puhelimitse ja s@iistin avulla, mutta faksin
kayttd on yleisin. Kasvotusten yritys tapaa yhigikumppaneitaan harvemmin,
noin muutaman kerran vuodessa. Yrityksella itseli&iéole vientitoimintaa, mutta
eras paaraaka-ainetoimittaja, joka on toiminut igtyékumppanina alusta l&ahtien,
sijaitsee Saksassa. Massiivipuuta ostetaan mudaitaopasta (Keski-Euroopasta)
ja loput raaka-ainetoimittajat, joilta yritys ostagaitsevat lahinna Lahden
alueella. Yrityksen asiakkaina ovat keittioteht&aittiokalustevalmistajat,
keittiokalustemyymalat seké yksityiset asiakkadtsi¥yiset asiakkaat ostavat
lukumaarallisesti aika paljon, mutta liikevaihdsdisti melko vahan.

Teollisuusasiakkaat sijaitsevat Lahdessa, Kori&najoella ja Kellokoskella ja
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ne muodostavat 80 % yrityksen liikevaihdosta. Logmitikkaat sijatsevat muualla
Suomessa, koska yrityksella ei ole vientia.

Yhteistyota eri yrityksiin on ollut haastateltaviarukaan aina, eli yrityksen
perustamisesta lahtien. Merkittava saksalainenspé@rainetoimittaja ollut
yhteistybkumppanina alusta lahtien, rinnalla ontathuitakin raaka-

ainetoimittajia, mutta ei korvaavaa.

Paaraaka-ainetoimittaja on ollut ihan alusta agtign sitten
muitakin ollut ja mutta tata ei oo korvannut kukag&é on ihan
alusta asti ja on ollut muita rinnalla ja on edediekin muita rinnalla

Yrityksen yhteistyd perustuu pitkaaikaisiin yhtggopimuksiin. Jos yhteistyo
esimerkiksi paaraaka-ainetoimittajaan katkeaisnitbajan aloitteesta, aiheuttaisi
se yritykselle hankaluuksia, koska tilalle pitdésitaa toinen. "Tietysti se
aiheuttaisi hankaluuksia, mutta taytyis nopeesiaaius raaka-ainetoimittaja.”
Haastateltavan mukaan toimittajia kylla [6ytyy, mauton tietysti eri juttu, etta
minkatasoisia”. Yrityksen aloitteesta yhteistyoaeantoimittajaan on paattynyt
kun toimittaja on myynyt suoraan yrityksen asiakkdieidan ohitseen. Se on
ollut kimmoke sille, etta yritys on lahtenyt etsiamévaihtoehtoisia raaka-
ainetoimittajia. Yrityksen yhteistydsuhteet ovattknkin onnistuneet oikein
hyvin. Jos asiakas lopettaisi yhteistyon yrityksesheuttaisi se yritykselle
ongelmia ja tilalle pitaisi pyrkid I6ytamaan pikassi uusi asiakas. Tavoitteeksi

yhteistyossa yritys nakee yleensakin selviamisen.

Hyddyt ja haitat

Markkinointipdallikkd kertoi: "Meita ei olisi olenssakaan, jos ei yhteistyota olisi
alun perin kaynnistetty.” Yrityksen paaliikeideanlaloytaa merkittava raaka-
ainetoimittaja ja sellaisen se l6ysikin Saksasiie8 aikaan raaka-ainetta sai
kyseiselta yritykselta edullisesti, se oli laadukakaikki oli kohdillaan ja
vastaavaa ei ollut siihen aikaan tarjolla. Yhteisty haastateltavan mukaan

"koko liiketoiminnan perusedellytys”.
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Haittana yhteistydssa ndhdaan se, etté yritysasaalfa toimittajan armoilla.

Mita kapeampi on taa niin kun taa raaka-ainepohgg mita nyt
meill& kun on paasaantoisesti yksi tai kaksi paatéi@iin tota sita
on niin kuin vahan sellanen tilanne, etta sitd @an niinkui yhden
armoilla elikka jos olisi useampi niin tottakai nikun kilpailua niin
kun lisais.

Yritys on pyrkinytkin viime aikoina kilpailuttamaaaaka-ainetoimittajia, jotta
kilpailuhenki sailyisi. "Paasaantdisesti siitd dlubvain etua, ettd meilla on yksi
paamies ja edelleenkin ollaan sita mieltd.” Yhigishn sujunut oikein hyvin

kilpailuttamista lukuunottamatta.

Paijat-Hameen puu- ja huonekaluala

"Talla hetkella tilanne on paljon kireempi kuinlgiin kun alotettiin 20 vuotta
sitten, koska me oltiin ensimmaisia niin kun taiténeli silloin itse asiassa
kaksi yrittdjaa talla samalla liikeidealla. Nyt téi on tullut kuin sienia
sateella eli kilpailu on lisdantynyt. Kylla siltskon siihen, ettd tammonen
toimintatapa eli tammaonen niin kuin erikoistumirietylle kapealle
sekrotille - - on jatkossakin ihan kantava liikeadlettei kaikki tee kaikkea
itse.”

7 HAASTATTELUIDEN ANALYSOINTI TEEMOITTAIN

Seuraavassa yhdistan haastatteluista saamani ksetda analysoin ne

taulukoiden ja tekstien muodossa teemoittain.

7.1 Taustatietoa yrityksesta

Yritykset on perustettu eri vuosikymmenilla ja uugritys on perustettu nelja
vuotta sitten, vuonna 2005. Henkilostomaara vadletdl ja 11 valilta ja liikevaihto
on enimmilldén 1,3 miljoonaa euroa. Yritykset kwatimikroyrityksiin
henkilosto ja liikevaihtokriteerien perusteellajkka yhdessa yrityksessa onkin
yli 10 henkil6a toissa. Tavallaan yrityksen ei ekla#sottaisi kuuluvan enéa

mikroyrityksiin. Liikkevaihdon mukaan se kuuluu keritkin alueeseen ja
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henkildstomaara on yrityksissa myds muuttuva egkfysy aina vuodesta toiseen

taysin samana.

TAULUKKO 2. Perustietoja yrityksesta

Liikevaihto n.
Yritys | Perustettu Henkilostomaara | /€

A 1987 11 1 000 000

B [1996 (uuden omistajan johdolla) | 9 600 000

C 1963 8 700 000

D 1986 10 700 000

E 2005 4 200 000

F 1979 9 1,3 000 000

Tutkimuksen kohteena olleet yritykset kuuluvattenmialoihin, koska ne
valmistavat erilaisia tuotteita. Yritykset kuuluxaatvoketjun eri vaiheisiin, joissa
yksi yritys valmistaa pelkastaén osia, toinen wimlmistaa osista kokoamalla
valmiin tuotteen ja loput yritykset valmistavat &ebsia etta valmiita tuotteita.
Kahden yrityksen toimenkuvaan kuuluu huonekalujerhwilu. Virallinen

toimiala ei sinansa kerro vield, mita yritys valtaes On tarkasteltava yrityksen
tuotteita, koska toimialaluokituksia ei ole paljanyritys voidaan ndhda kuuluvan

useaankin toimialaluokitukseen tuotteiden valmisarkperusteella.



48

TAULUKKO 3. Yrityksen virallinen toimiala ja tuottd, joita se valmistaa

Yritys | Toimiala Tuotteet
Muiden keittiokalusteiden
A valmistus Huonekaluihin osia

Sisustus- ja myymalakalusteosia
Kalusteovia ja -osia

Seina- ja kattopaneeleita

B Muiden huonekalujen valmistus Verhoilu

Kodin- ja julkisten tilojen huonekaluja

C Tuolien ja istuinten valmistus Keinutuolia ja nsy@sia niihin
D Tuolien ja istuinten valmistus Kodin verhoiluja
Huonekaluja kotitalouksiin ja julkisiin
tiloihin
E Kaikki puusepéanalan tuotteet
Muiden keittiokalusteiden
F valmistus Tyopoytatasot

Kalusteovet
Muut keittiokalusteiden fasaadiosat

Jos tarkastellaan toimitusketjua [&hemmin, yritysrAalihankintayritys, joka
ostaa raaka-aineita tavarantoimittajilta, mutta rkgtjussa omia tuotteita
eteenpain. Se siis toimii alihankkijana omille &kailleen, mutta kayttaa myos
alihankintaa omien tuotteidensa valmistamiseksity¥B kayttaa myos
alihankintaa ostamalla tuotteeseensa, huonekalwbkia. Kerrottiin, ettd kun
valmistetaan yksi sohva, siihen toimittaa 3-14t@rarantoimittajaa osia. Yritys
kokoaa osista tuotteen ja hoitaa verhoilun. Valmte myydaan eteenpain

kuluttajalle tai huonekalumyymalaan.

Yritys C ostaa myos alihankintana valmiita kompdtega ja aihioita saadakseen
oman tuotteensa kasaan. Se valmistaa myos itséuosieeseensa ja hoitaa
pintakasittelyn. Valmis tuote myydaan ketjussa mpéen lopullisen kuluttajan
saataville. Yritys D ostaa alihankintana tuotteasaekaikki tarvittavat
metalliosat, pehmusteet, vanut ja vaahtomuovitviftaessa se valmistaa
alihankintana myds laiva- ja teatterikalusteitaity& valmistaa itse rungot ja
varsinaisen verhoilutyon eli se kokoaa osista valituiotteen, joka myydaan
yrityksen asiakkaille huonekaluliikkesiin ja — ketjin.
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Yritys E valmistaa itse tuotteeseensa kaikki téaveit osat eli se ei kayta
alihankintaa muuta kuin erityistapauksissa, koskgksella on kunnon verstas,
josta loytyy tarvittavat koneet seka oma maaladdskus yritys valmistaa
alihankintana satunnaisia osia tai tuotteita. Valtnbte myydaan suoraan
kuluttajalle. Yritys F valmistaa kaikki tuotteenauksesta alihankintana
asiakasyrityksille, raaka-aineet tilataan ja vatetis tuotteet siirtyvat ketjussa
eteenpain keittidtehtaille, keittiokalustevalmigtaj keittiokalustemyymaloihin

tai yksityisille asiakkaille.

7.2 Verkostosuhde

Tutkimuksessa halusin selvittéaa, miten yrityksetméntavat verkostoitumisen.
Tutkimuksen henkilot maarittelevat verkostoitumiseelko samalla tavalla.
Erikoistumista tietylle osaamisen alueelle ja alikianan kayttoa korostetaan,
koska sitd kautta saadaan muun muassa kustanjalkgianaaraa vahennettya.
Muutama haastateltava kuitenkin kokee, ettei varsia verkostoitumista viela
ole ja heista toinen kertoi, etta kilpailukyky&ehta enda ole I&ahinna tuontia
vastaan ellei saada verkostoitumista eri yrity&i@mssa aikaan. TAméa mielestani
kertoo, ettd verkostoituminen koetaan yrityksesgidfllisena. Sita olisi
kuitenkin syyta syventaa, koska kilpailu alallali@@antynyt ja varmaan viela

lisdantymassa.

Seuraava taulukko auttaa havainnollistamaan yeityghteistyokumppanien

lukumaaraa ja onko yrityksilla kansainvalisia kurapeita.
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TAULUKKO 4. Yrityksen yhteistydkumppanien lukumaara

Yritys | Yhteistykumppanien lukumaara Kansainvalista
yhteisty6ta

Tavarantoimittajia 15, joista tarkeimpia 3-4. Adaka

A 15 Ei

B 14-16, joiden kanssa yritys on enemman yhteisgyos | Kylla

C Tarkeimpia 4 Kylla

D 4 Kylla

E Y hteistyota harvoin Ei

F Noin 20 Kylla

Yrityksilla on yhteisty6ta useampaan yritykseenduk ottamatta yhta yritysta,
joka ei tee juuri yhteistyota eri yritysten kandsaska pystyy rakentamaan
asiakkaalleen kokonaisuuden itse. Paasaantoiseststyokumppaneita on useita,
mutta tarkeimpien yhteistydkumppanien maara vasetekeljan ja
kahdenkymmenen kumppanin valilla. Kotimaiset yhigikumppanit sijaitsevat
Lahden talousalueella tai Paijat-Hameessa. YritysnAitti, ettéa 80 %
yhteistybkumppaneista sijaitsee Lahden alueellagat 20 % Tampereella ja
Helsingissa. Yritys C kertoi kotimaisista yhteistyinppaneista yhden sijaitsevan
Asikkalassa ja kaksi Padasjoella. Neljalla yrityksen jonkinlaista
kansainvalista yhteistyota. Yritys B ostaa kankalkemailta kuten Belgiasta,
Espanjasta, Turkista ja Italiasta. Yritys C:llatarkea yhteistydkumppani
Virossa, Yritys D:lla on hyvin vahén vientia Ruatgja Yritys F:n merkittava

yhteistybkumppani sijaitsee Saksassa ja massiitépostetaan Keski-Euroopasta.

Yhteistyota yrityksilla on ollut yrityksen perust@éwuosista l&htien, mutta
yhteistybkumppanit ovat vuosien saatossa saattheaixdua. Yritys A kertoi
muun muassa, etta paasaantoisesti yhteistyotarfmitétiu vahan yli kymmenen
vuotta. Kyseinen yritys on perustettu jo vuonna7,98ten yhteistyota ei silloin
ole juuri harjoitettu. Tama kertookin muun muassa, ®tté yhteistydosuhteet ovat
korostuneet ainakin kyseisen yrityksen kohdalldasasosien saatossa. Yritys C
kertoi tehneensa strategisen muutoksen 1980-lyyali&a seurauksena
yhteistydn méaaré kasvoi. Nykysin yhteistyokumpparika katsotaan takemmin,
koska samaa tuotetta voi saada monelta eri tojalitia
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Yritykset, joilla on yhteistyota, ilmoittivat, ettghteistyota halutaan jatkaa, ellei
joitakin ongelmia yhteistydlle esiinny. Yhteistyddgeaet halutaan siis nahda
pitkaaikaisina eika projektiluontoista yhteisty@aari harjoiteta. Lukuun
ottamatta yhta yritystd, joka kertoi olleensa mukprojekteissa, jotka eivat ole

kuitenkaan aina sujuneet suunnitelmien mukaisesti.

Y hteistydkumppaneihin, niin tavarantoimittajiin kuasiakkaisiinkin, ollaan
yhteydessa saanndllisesti eli aina kun on tarv&titeydessa ollaan enimmakseen
sahkdpostin ja faksin valitykselld, mutta myds guhen kautta. Harvemmin
yhteistybkumppaneita tavataan kasvotusten, yleessamuutaman kerran
vuodessa. Paasaantoisesti voisi sanoa, etta wa(dsmerkiksi raaka-

ainetilaukset) tehdéaéan joko sahkdpostin tai faksiutta.

Yritysten yhteistyotavoitteet liittyvat hyotyjenaauttamiseen ja yritys A kertoi,

ettd yhteistydhon on alettu, koska on tarve taydagiakkaan tarpeet.

Yrityksissa ndhdaéan tarjontaa olevan tavarantoapett tuotteiden suhteen. Jos
yhteisty6 tavarantoimittajaan paattyisi, tilalledi@ttaisi toinen, mutta ei
valttamatta vastaavaa. Liséksi uuden toimittajgtéaiinen veisi yritykselta
resursseja. Esimerkiksi yritys F kertoi, ettd hatdehneet yhteistyota paaraaka-
ainetoimittajansa kanssa yrityksen perustamiséstseh eika tatd kumppania ole
korvannut mikaan toinen yritys. Rinnalla on olluy@s muita toimittajia, mutta ei

vastaavanlaista.

Jos vastapuoli ei haluaisi tai pystyisi enaa jatkamyhteistyota yrityksen kanssa,
vaikuttaisi se yrityksen toimintaan. Haastattelugsgs A vastasi, etta
tavarantoimittajapuolelta I6ytyisi toinen, koskgdataa on talla hetkella.
Asiakaspuolella sen sijaan yhteistyon loppumindisi&uopan liikkevaihtoon,
riippuen tietysti asiakkaan koosta. Joka tapaukstssittajan vaihtaminen

uuteen olisi helpompaa kuin uuden asiakkaan saamine

Yritys B vastasi, etta koska Suomessa ei ole kakskvaahtomuovitoimittajaa,
olisi tilanne ongelmallisempi kuin jos esimerkikankotoimittaja vaihtuisi. TAméa

johtuu siita, ettd runkotoimittajia on markkinoilseampia kuin
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vaahtomuovintoimittajia. Yritys C:n mukaan kompotiem ja aihioiden tarjoajia
on useita. Yritys D:n mukaan toimittajan vaihturmradisi "tosi iso harmi”, koska
korvaavaa toimittajaa on vaikea l0ytaa ja saadeistyokumppaniksi.

Esimerkiksi kuosien osalta ei valttamatta vastakarsia edes 16ydy toiselta
toimittajalta. Koska mallistot ovat jo myymaloisssilla, tarkoittaisi se sita, etta
asiakas joutuisi itse ostamaan paallysmateriaatitasan myymalasta ja se olisi iso

lohkaisu pois yrityksen liikevaihdosta.

Yritys F kertoi, etta jos yhteisty0 esimerkiksi péigka-ainetoimittajaan katkeaisi
toimittajan aloitteesta, aiheuttaisi se yritykséilnkaluuksia, koska tilalle pitaisi
|6ytaa toinen. Toimittajia kylla 16ytyy, mutta "dretysti eri juttu, etta
minkatasoisia”. Yrityksen aloitteesta yhteistyoaeantoimittajaan on paattynyt
kun toimittaja on myynyt suoraan yrityksen asiakkdieidan ohitseen. Se on
ollut kimmoke sille, etta yritys on lahtenyt etsiamévaihtoehtoisia raaka-
ainetoimittajia. Yrityksen yhteistydsuhteet ovattknkin onnistuneet oikein
hyvin. Jos asiakas lopettaisi yhteistyon, teettgsyritykselle ongelmia ja
yrityksen taytysi etsié toinen asiakas tilalle. ddteeksi yhteistydssa yritys nakee

yleensé&kin selvidmisen.

7.3 Verkostoitumisen hyodyt

Haastateltavat yritykset kokevat verkostoitumiseereman hyoddyllisené kuin
haitallisena. Seuraavaan taulukkoon on koottu hiygdtka tutkimukseen
osallistuneet yritykset toivat esille haastattedikana. Taulukon jalkeen avaan

sanat lauseiksi.
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TAULUKKO 5. Verkostoitumisen hyodyt

Yritys | HyOdyt

C Parempi tuotto

C Parempi laatu

A, C Kustannussaastot

Osia tehokkaammin kuin kokonainen tuote
Omien tuotteiden myyminen eteenpdain verkossa
Vaarinymmarrysten minimointi
Liiketoiminnan elinehto

mo|>» >

Yritys C kertoi, ettd kaikki, mika ostetaan ulkeajtaisiin itse valmistaa, mutta
yhteisty6 on hyodyllisempaa. Tuotto on parempnjestoinneissa, esimerkiksi
henkilokunnan palkkauksissa on saastetty. Myogdia®n laatu on parempaa
yhteistyoté tehdessa, koska on "tarkeaa olla pdrdsssa eli erikoistunut tiettyyn
osioon kuin yrittaa olla hyva kaikessa”. Kun yritys siis erikoistunut tiettyyn

osaamiseen, saadaan valmistettua parempilaataisteat.

Yritys A kertoi kustannussaastojen lisaksi myosi esia saa tehtya paljon
tehokkaammin kuin jos valmistaisi yksin kokonaisemdYrityksessa pidetaan
my0s tarkednd, kun omia tuotteita saadaan myytgkossa eteenpdin. Yritys D
korosti, ettd kun yhteistybkumppani tunnetaan, mgarmarrykset minimoituvat,
koska puhutaan helpommin samasta asiasta. Josskgselesi uusi
yhteistybkumppani, vaarinymmarryksia tapahtuispbeimin kuin jo pidemman
aikaa yhteistyota tehneen kumppanin kanssa. YFtysn sijaan painotti, etta
yhteisty6 on elintake&a ja yritysté ei olisi olesssaan jos yhteistyota ei olisi
alun perin aloitettu. Yhteistyo on yritykselle "kokiketoiminnan

perusedellytys”.

Kysyessani yrityksiltd, mita resursseja yhteistg@ti, vastauksena oli

muutamalta haastateltavalta, ettei se vaadi mgaérempia resursseja. Sen sijaan

yritys D kertoi, ettéa ajan hermoilla on oltava, kasiusia malleja ja kuoseja tulee
markkinoille jatkuvasti ja on pysyttava kilpailukyikena. Yritys C sen sijaan
muisti, etté kun yhteistyota ollaan rakentamasaativse jatkuvaa yhteydenpitoa

ja yhteistyon rakentaminen ei ole ilmaista.
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Onnistunut yhteisty® edellyttaa yritys A:n mukaatta tavara saapuu ajallaan,
oikenlaatuisena ja hinta on kohdallaan. Yritys$éi edellisiin, etta "paastaan
molempia osapuolia tyydyttavaan ratkaisuun”. Yri§/& mukaan yhteisty6 on
onnistunut kun se "sujuu silleen kun on suunnitedfallaan ja laadullisesti”.
Yrityksille siis hinta-laatu-suhteen on oltava kdlaén ja toimitusvarmuus on
tarkeda. Yhteistyd on onnistunut kun se on molerapapuolia tyydyttavaa.
Yritys C kertoi myos, ettd "minka haluat toistekegan itsellesi, tee myos
heille”. Tasavertaista yhteistyota korostetaamnsgogjatellaan win-win —

periaatetta, jossa molemmat osapuolet voittavat.

Voisi myos sanoa, etta yritysten lilkketoiminta égigha yhteistyota yritysten
kanssa ja sen on ainakin joltain osin oltava oonigita, jotta toiminta jatkuisi. Ja
kuten jo aikasemmin tekstissa ilmenee, eraallgksélle yhteistyé on koko

liketoiminnan perusedellytys.

7.4 Verkostoitumisen haitat

Seuraavaan taulukkoon on koottu haastateltavieniteamia haittoja, joihin

yrityksissa on yhteistyon seurauksesta tormatty.

TAULUKKO 6. Verkostoitumisen haitat

Yritys | Haitat

C,F Toimittajien armoilla oleminen

D, E Henkilokemiat

E Suunnittelu

E Kiire

B Toimitus: tavara ei aina sita, mita pitaisi olla
C,D Vaatii resursseja

Yritys C ja F kertoivat verkostoitumisen haittapgnal sen, etta kun yritys itse ei
valmista kaikkia osia, vaan osa valmistuksestaoonittajilla, niin yritys on ikaan
kuin toimittajan armoilla. Tasta esimerkkina ketiiot etté jos toimittajan tiloissa

tapahtuu tulipalo ja tuotteet palavat, seuraukakywvét toimituksen



55

vilvastymisend, mika ei ole hyva asia, kun tuotéipi saada asiakkaalle sovittuna
aikana. Jos yritys tulee liian riippuvaiseksi maissapuolista, on se jo riski

yrityksen toiminnalle, koska yritys ei pysty toimaan itsenaisesti.

Haittapuolina ndhtiin myds henkilokemiat. YritystDmukaan verkostoitumisesta
ei tule mitaan ellei yhteishenkea 16ydy. Kun yritgkee alihankintaa, nakee se
suurimpana kompastyuskivena hinnan, onko hintgéiékiriittava vai onko se
lian korkea. Yleensa erimielisyys syntyy siitds jostajan mukaan hinta on
riittdvan korkea ja toimittajan mielesta hinta & aittavan korkea — kitka on nain

ollen valmis.

Yritys F kertoi henkilokemioiden haittapuolina setta puusepéanalalla jokainen
on erilainen ja jotkut ovat jopa taiteijoita ja tamvuoksi yhteistyon on koettu
olevan hankalaa. Puusepanalalla suunnittelupubtiindnyds haitallisena, koska
suunnittelija ei ole valttamatta kovinkaan kiinnosit puusta ja puu on hankala,
elava materiaali ja sen vuoksi vaikea kasitelléastateltava on ollut joskus
mukana erilaisissa projekteissa, jossa on ollutanaknyds muita pienia
yrityksia. Ongelmaksi yhteistydésséa on muodostueyesa kun kaikki on pienia
yrittajia ja kaikilla on kova kiire, aina ei ole nstettu noudattaa niitd saantoja,
joista on sovittu. Kun lopulta on pitényt olla lesidlle nayttamassa taita,

esiteltavana ei ole ollut kuin muutama tuote.

Yritys B toi haittapuolina esille sen, etta tavaraalttamatta ole aina sovitun
mukaista: laatu ei vastaa sita, mita sen pitalaital toimitus ei saavu ajallisesti.
Tama on kuitenkin sellainen haitta, josta paasté@n eroon toimittajaa
vaihtamalla. Mielestani asia ei kuitenkaan ole &oan yksiselitteistd, koska jos
toimitus ei saavu ajallisesti, vaikuttaa se kokatamoketjuun ja néin ollen
lopullinen asiakas ei saa tuotetta ajallisestsédliaisen laatuisena kun sen pitaisi
olla. Toimittajan vaihtamisella uuteen kantaa os®itraukset. Yritys C kertoikin,
etta yhteisty0 uuden yrityksen kanssa ei ole iltaarsan se vaatii aina aluksi

muun muassa valtavasti yhteydenpitoa.

On vaikea l6ytaa sopiva toimittaja, joka toimittasia tuotteet ajallisesti ja

oikeanlaatuisina. Toimittajia olisi hyva kilpailat, koska useimmat haastateltavat
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kertoivat, etta toimittajia on. Halvin ei kuitenkaaina ole valttamatta paras
vaihtoehto. Hallikas (2002, 18) kertookin, ettan&i&alinnat kumppanien suhteet
ovat usein yksi syy verkostosuhteiden epaonnistemmisJotta yhteistyosta

saataisiin mahdollismman paljon hyotya aikaiseiksi haitat minimoida.

Tiededustellessani yrityksen yhteistydon epaonnigtankysymykseen ei haluttu
taysin suoraan vastata tai se sivuutettiin lahéskaan. Yritys A:n haastateltava
kertoi, etta toimittajaa vaihdetaan, jos tavaratuaei ole sita, mita sen pitéisi olla
tai jos hintataso nousee. Yrityksessa B sen skeamttiin, ettd runkotoimittaja
on joskus vaihdettu, koska toimitusvarmuus ja thgatu ei ole ollut sitd, mita on
toivottu sen olevan. Haastateltavat korostivatkimittajiensa tavaran laadun
toivottavan vastaavan sita mité odotetaan ja toigaikavarmuuta. Toisen
osapuolen on oltava myds luotettava kumppani. Téstaerkkina yritys E kertoi,
ettd jos he joutuvat joskus kayttamaan alihankimtagekijaan luotettava, jotta
tyo olisi halutun nakéinen. On olemassa suuri miisdaos, ettd jokin tyon
valmistuksessa menee pieleen ilman luottamustaal@dnmuun muassa yksi syy

sille, miksi yritys valmistaa mieluiten kokonaiswndasiakkaalle itse.

Yrityksilla on myds itsellaédn paineita, koska heiin asiakkaita ja he ovat
ketjussa toimittajia asiakkailleen. Vaikka asiakddsiden epaonnistumisesta ei
tuotu esille, yritys C sen sijaan kertoi, etta kissat seuraavat muun muassa
reklamaatioiden méaaraa eivatka halua pitaa sdlaisttetta valikoimassaan, josta
tehdaan paljon reklamaatiota. Liséksi yritys D &eretta tuote on vaikea myyda

asiakkaalle. Asiakassuhteet koetaan tarkeAmpéanéduniittajasuhteet.

7.5 PAaijat-Hameen puu- ja huonekalualan verkostoitumine

Verkostoituminen nahdaan omalla alalla tarkeangjisen tarkeana ja
elintarkeana. Kaikki yritykset, yhta lukuunottanaaiplla ei ole juurikaan
verkostomaista toimintaa, aikovat jatkaa verkostuista. Verkostoitumisen
uskotaan alalla lisaantyvan ja varsinkin alallk@stumisen, koska yritykset ovat
usein pienia. Yritys B korostikin, ettei omalla l&dgpysty toimimaan siten, etta

tuottaisi kaiken tavaran itse. Esimerkkina erikamsisesta kerrottiin, etta
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aikaisemmin vaahtomuovit leikattiin itse, nykya&alitomuovitehtaalta ne tulee

valmiiksi mitoiksi leikattuna.

Yritys C:ssé koetaan jopa, ettd mikroyritykset gei@nuutensa vuoksi suuriin
yrityksiin ndhden vaaravyohykkeella ja erikoistuemshdhd&én olevan naimisissa
verkostoitumisen kanssa. Talla mielestani tarkaéet etta verkostoitumalla

yritys pystyy panostamaan sellaiselle alueellekgose parhaiten osaa eli yritys
pystyy siis keskittymaan ydinosaamiseensa. Yritysoistaa lisaksi, etta
verkostoituminen omalla alalla nahdaéan tarkeansk&&otimaisella
huonekalualalla kilpailu on kiristymassa tuontihakalujen suhteen. Yritys F
kertoi myds, etta kilpailu alalla on kiristymaskaska saman alan yrityksia on
nykydan hyvin paljon. Kerrottiin, etta kun yritysnoistettiin noin 20 vuotta sitten,
yritys oli ensimmaisten joukossa kyseisella lilleata ja nyt samankaltaisia
yrityksia on hyvin paljon. Erikoistumista kapeatlsaamisen alueelle korostetaan.

Yritys E, jossa ei suoranaisesti voida sanota httay@n varsinaista
verkostomaista toimintatapaa, uskotaan, etta veskaminen olisi tarke&a, koska
puusepéanalan yrityksissa on yleensa vain tekijéitié yrityksessa kehitetdan
uutta mallistoa, olisi mukana hyva olla esimerksunnittelija, jolla on tarpeeksi

nimea seka tekija, osaaja, markkinoija ja myyja.

8 YHTEENVETO JA JOHTOPAATOKSET

Yritysten tulee verkostoitua, jotta ne parjaisiképailussa mukana. Kiristyva
kilpailu merkitsee alenevaa hintatasoa, korkeangpaaituskykytasoa ja
lyhenevia tuote-elinkaaria. Liséksi halvemmat titewtirat vaikuttavat
kotimaisten tuotteiden kysyntaan. Laskusuhdantekia rakennusala on
hiipumassa, ja se vaikuttaa tuonnin lisaksi huolhgdma kysyntaan.
Erikoistumalla ja ydinosaamiseensa keskittymall&/grvoi saavuttaa
huippuosaamisen tietylla osa-alueella. Kun yrityaamisalueeseensa
keskittymisen liséksi verkostoituu, on silla maHidolus pysya mukana yha

kiristyvassa kilpailussa.
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Pienten yritysten kasvu perustuu vahvasti verkastaseen. Menestyminen puu-
ja huonekalualalla edellyttaa erikoistumista omg@inosaamiseen, ja se on
etenkin pienten yritysten parjaamisen edellytyskdgstoituminen parantaa
yrityksen kilpailukykya, pienetdé kustannuksia,aanmahdollisuuden
liketoiminnan kasvulle ja vahvistaa osaamista.@sigen vahistuessa yrityksilla
on mahdollisuus parantaa tuotteidensa ominaisuukisian laatua, ja kehitella
innovatiivisempia tuotteita, mik&a on tarkeaa tuiokte lyhyiden elinkaarien
vuoksi. Vahvan osaamisen ja kumppanuuksien haliravailla on yrityksella

mahdollisuus liiketoiminnan kasvuun.

Verkostoituminen on lisddntymassa ja Paijat-Hameerkittava
huonekaluteollisuuden keskittyma, jossa monet sty ovat verkostoituneet.
Puu- ja huonekaluala on tyypillisesti alueellisédtisteroitunutta, mutta Paijat-
Hameen alueellisesta verkostoitumisesta ei oleg tetkimusta. Ta&man tyon
toimeksiantajalla, Lahden ammattikorkeakoulun Iraetiokeskuksella, oli tarve
tutkia paijathamalaisten puu- ja huonekalualan ayikitysten verkostoitumista.
Idea tutkimukselle l&hti Furniture Industry Techadp(FIT)- projektista, jonka
tavoitteena oli parantaa Péaijat-Hameen ja Pie&dtgeen kalustealan yritysten ja

alan toimijoiden yhteistyota.

Taman tyon tavoitteena oli ymmartaa Paijat-Hamegmayritysten
verkostoitumista ja sen merkitysta liiketoiminnaaskun alustana seka antaa
mahdollisuus tydn jatkohyédyntdmiseen. TavoitteegEgisyn kannalta ol
tarkedd hahmottaa teoriaosuudessa verkostoitummaéntelma seka kaikki sen
ymparille tutkimuksen kannalta oleellisimmat asilaoriaosuudessa esittelin
Porterin arvoketjuajattelun, jonka mukaan lisaartmateeseen saadaan sen
jokaisessa valmistusvaiheessa aina sen paatymispstlisen asiakkaan
kayttoon. Toin teoriaosuudessa esille myos erdarerkostoitumisen muotoja
kuten alihankinnan ja ulkoistamisen. Hyotyjen, tugén ja riskien tiedostaminen
on tarkeda verkostoissa, koska mitd suuremmatyoigksen ansainnan

mahdollisuudet, sitd suuremmiksi myads rikit kasvava

Ennen varsinaista tutkimusosuutta kasittelin pautijonekalualan

verkostoitumista ja syvennyin erityisesti kasittegin Paijat-Hameen aluetta,
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johon tutkimusongelmani, miksi ja miten paijathaéisét mikroyritykset ovat
verkostoituneet ja mité lilkketoiminnallista hyotgé verkostoitumisellaan
tavoittelevat, liittyi. Suoritin tutkimuksen kvaditiivisella puolistrukturoidulla
haastattelumenetelmalla kuudelle tutkimusalueekeeluvalle yritykselle.
Puolistrukturoidussa teemahaastattelussa kysymysterio on kaikille sama ja
haastattelu kohdennetaan tiettyihin teemoihin (Blivs & Hurme 2004, 48).
Haastatteluiden teemat, joita kaytin apuna kysyndyksiotoiltaessa, olivat
seuraavat: taustatietoa yrityksesta, verkostosutatkotoitumisen hyodyt,
verkostoitumisen haitat sek& Paijat-Hameen pubugnekalualan
verkostoituminen. Purin haastatteluiden tutkimugtsét yrityksittain ja tAman

jalkeen yhdistin saamani tulokset teemoittain hawallistaen tuloksia taulukoin.

Tutkimustulosten perusteella voidaan todeta, giigihamaléaiset puu- ja
huonekalualan mikroyritykset ovat verkostoitune@gtkdmalla eniten
alihankintaa. Toimintoja on myds ulkoistettu ja jpkdiluontoisiin tdihin
osallistuttu. Mielestani alihankinta on hyva kelooda pidempiaikaisia
yhteistyosuhteita, koska silloin tieto usein liikkyritysten valilla ja luottamus
vahvistuu. Riippuu tietysti yhteistybkumppanuudestiosta, kuinka tiivista
yhteisty6 on. Alihankinnan tarkeys perustuu myoslastani arvoketjuun, jossa
tuote saa lisdarvoa ketjun jokaisessa vaiheesg@mkintasuhteet ovat mielestani
parempia yhteistydn muotoja verkostoitumista atekuin esimerkiksi
projektiluontoiset tyot, koska ne kestavat vaitytieajan ja luottamusta
osapuolten valille ei pddse syntyméaan samallaltakaln alihankintasuhteissa.
Liséksi ulkoitaessa esimerkiksi siivousta, yritys@ttamaétta joudu paljoakaan
tekemisiin kyseisen yhteistyokumppanin kanssa. Téinndielestani ole

varsinaista verkostoitumista.

Yritykset verkostoituvat saavuttaakseen mahdoliisan paljon hyotyja.
Ydinosaamiseen keskittymalla yritys pystyy valnmsgan parempilaatuista
tavaraa, tuotto on parempi ja investoinneissa,rkbgnkilokunnan palkkauksissa
on saastetty. Yhteistyota tekemalld yritykset putdnelpommin samoista asioista
ja nain vaarinymmarrykset minimoituvat. Yhteisty@had&aan myaos liikketoiminnan

elinehtona, ilman yhteistyota eri yritysten kangsgyksella ei olisi valttamatta
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edes koko liiketoimintaa. Verkostoituminen voi oftdtyksen koko
liiketoiminnan perusedellys.

Yritysten olisi kuitenkin hyva miettia, kuinka ripivainen se on yhteistyon
toisista osapuolista. Jos yritys on keskittynytMaarvoihin yhteistydsuhteisiin ja
riippuvuus vaikka yhdesta kumppanista on liian swaiheuttaa se mielestani
valtavan riskin. Jos ajatellaan esimerkiksi tilatagossa tarkea tavarantoimittaja,
josta yritys on riippuvainen, ajautuu yllattaen korssiin. Se saattaa aiheuttaa
pienelle yritykselle ongelmatilanteen. Konkurssjatunut toimittaja viivastyttaa
ketjun tuotantoprosessia, ja talldin asiakas essaétua tuotetta ajallisesti. Se
vaikuttaa aina asiakassuhteeseen heikentavasikdiikannattavuus ja
likviditeetti eli yrityksen maksuvalmius vyoryy hpsti koko verkoston lapi ja
yrityksen toiminta saattaa joutua koetukselle, lopppa kokonaan. Seuraukset
voivat olla kohtalokkaat.

Tutkimuksen yritykset kertoivat, ettéd useimmitemsa tuotetta tarjoavia
toimittajia on useampikin ja toimittajaa vaihdetags yhteistyon jatkuvuudessa
esiintyy ongelmia. Mielestani on hyva pitaa mietess toimittajia, varsinkin jos
ongelmatilanteita esiintyy. On kuitenkin hyva magstetta uusi yhteistydsuhde on
aina alkutilanteessa, jolloin se vaatii yrityksedtdaisia resursseja kuten

valtavasti yhteydenpitoa seka luottamuksen vahwistia.

Kalusteteollisuudessa tuotantovaiheet muodostaletdn ketjun ja néin
yritykset pystyvat keskittymaan paremmin ydinosasansa saavuttaakseen
verkostoitumisen hyotyja. Tutkimuksen yritykset kuvat arvoketjun eri
vaiheisiin: yksi ostaa raaka-aineet ja valmistda,getka siirtyvat ketjussa
eteenpdin, jatoinen ostaa osia ja kokoaa nielt&iin tuotteen, joka siirtyy
lahemmaksi kuluttajaa, varsinaista ostajaa. Kedjisgnituksen viivastyminen
vaikuttaa asiakkaaseen asti. Eras tutkimuksen dta#taiva kertoikin, etta
asikakkaat seuraavat toimitusten ajallisuutta gatéiden laadukkuutta eli
kyseisen yrityksen asiakas ei halua pitda valikesaan sellaista tuotetta, josta
tehdaan paljon reklamaatioita tai jos toimitus &styy. Niemela (2002, 43)
kertookin, etta jos laatu ei ole odotettua tai itilkset ovat epamaaraisia,

kykymme kilpailla hinnalla ei riita.
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Haastateltavista yksi ilmoitti, ettei yritys teaijuyhteistyotd muiden yritysten
kanssa, vain satunnaisesti. Tama johtuu pitkéliykgsen valmistamista tuotteista,
jotka yritys pystyy valmistamaan alusta loppuun iést. Verkostoituminen tosin
voisi tuoda helpotusta, kun kaikkia koneita ei t=isi itse kustantaa ja
henkilokunnan palkkauksissa saatettaisiin saakgeisella yrityksella olisi
tekijoiden lisaksi hyva olla myds esimerkiksi suiitatija, markkinoija ja/tai
myyja, ja verkostoituminen voisi ndin ollen saaidanakyvyytta yritykselle seka
sen tuotteille. Yritys voisi hydodyntaa esimerkiksiiotoiluinstituution oppilaita

tuotteiden suunnittelussa, koska nuorilla on useiovatiivisia ajatuksia.

Vaikka tulosten perusteella voisikin sanoa, ettékin tutkimuksen puu- ja
huonekalualan mikroyritykset harjoittavat paaséigesii yhteistyota yritysten
kanssa, voidaanko puhua taysin verkostoituneistigkgista? Kaikki
haastateltavat eivat olleet taysin vakuuttuneitamyrityksensa taydellisesta
verkostoitumisesta: "jos paastaisiin verkostoirgtegmiin” ja ” verkostoituminen
on sitd mita moni on yrittAnyt”. Yritykset harjattat pikemminkin
verkostomaista toimintatapaa kuin etté olisivastyerkostoituneita. TallGin
muun muassa yhteyksia on paljon ja ne ovat moniaisiatja yrityksilla on
yhteinen visio ja taysi luottamus toisiaan kohtaeutkimuksen yritykset olivat
kuitenkin erilaisia: toisilla oli enemman yhteisidbisten yritysten kanssa ja
toisilla vAhemman. Toiset olivat myds enemman diapsia kumppaneistaan

kuin toiset. Mahdollisuudet verkostojen kehitdararsevat kuitenkin hyvat.

Tutkimus oli téarkea tyon toimeksiantajalle, kogkajatjamaléaisten puu- ja
huonekalualan verkostoitumista ei ole aikaisemmikittu. Tutkimus onnistui
hyvin, koska sen avulla sain selvitettya tutkimuggiman ja Paijat-Hameen puu-
ja huonekalualan mikroyritysten verkostoitumisesatiin tarvittavaa tietoa.
Tulosten jatkohyddyntdminen on todennakdista edikgrjulkaisujen muodossa
tai niiden lahteena. Jatkotutkimusta ajatellen aawsna kohde voisi olla
esimerkiksi pienten ja keskisuurten yritysten pauiuonekalualan yritysten
verkostoituminen Paijat-Hameessa. Tutkimustuloisiai verrata
paijathamalaisten mikroyritysten verkostoitumisgesita kautta voisi tehda

johtopaéatoksia niiden verkostoitumisen mahdollgsestoavaisuuksista.
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LITTEET

LIITE 1. Haastattelulomake

Taustatietoa yrityksesta
Yrityksen nimi? haastateltavan nimi ja asema? sabgiiosoite?

perustamisvuosi? henkilostomaara? liikkevaihto? ielamtuotteet, joita valmistaa?

Verkostosuhde

Mitd ymmartaa kasitteella verkostoituminen?

Onko yhteistyota yhteen vai useampaan? Kuinka nm?aditd kumppanit ovat?
Missa kumppanit sijaitsevat? Onko kansainvalisiégpaneita?

Kuinka paljon ollaan yhteydessa, miten?

Tavoitteet, padméaarat? Kauanko yhteistyota olluiiafdaikainen vai pysyvaksi
tarkoitettu? Kuinka vahva sidos, miten vaikuttisi toinen osapuoli ei

haluaisi/pystyisi olemaan endé yhteistytssa?

Verkostoitumisen hyodyt

Mitd hyotyd saavutettu ja miten?

Onnistuneen verkostoitumisen edellytykset:

Mita resursseja verkostoituminen vaatii yrityksg#tdnenkilokunnalta?

Milla tavalla maaritellaan, etta yhteistyé on ornasit?

Verkostoitumisen haitat

Mita haittapuolia/riskeja verkostoituminen on tuomukanaan?

Onko yhteistyd epaonnistunut? miksi? tai onko jakanne, jonka seurauksena
yhteistyon epaonnistuminen on ollut [&hella? Mititlanne ratkaistu? Jos ei ole

ollut sellaista tilannetta niin mika olisi mahdakin syy yhteistyon paattymiselle?

Paijat-Hameen puu-ja huonekalualan verkostoituminen
Kuinka tarkedna verkostoituminen omalla alalla rirdnyt ja tulevaisuudessa?

Jatkuuko verkostoituminen yrityksessa?



