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Osuuskunta Tradetalo on Turun ammattikorkeakoulun yrittdjyyteen suuntautuneiden
liketalouden opiskelijoiden perustama ja yllapitdma yritys. Tradetalon tavoitteena on auttaa
Varsinais-Suomen alueen yrittdjia liiketoiminnan kadytannén ongelmien ratkaisemisessa ja toimia
samalla opiskelijoiden oppimisymparisténa. Yleisimpid toimeksiantoja ovat yritysten
likeideoiden hionta, markkinointisuunnitelmien laatiminen seka erilaiset tapahtumajarjestelyt.

Opinnaytetydssa tutkittin Osuuskunta Tradetalon verkostoitumista. Verkostoituminen on
oleellinen osa yritysten toimintaa. Verkostoitumisen avulla yritykset pyrkivat keskittymaan
ydinosaamiseensa ja tdydentamaan toimintaansa verkostokumppaneiden avulla.

Opinnaytetydssa perehdytdan verkostoitumisen syihin, tavoitteisiin sekd toimivan verkoston
edellytyksiin. Verkostoitumisen kolmena kulmakivenad esitellddn kumppaneiden valinen
tietopddoman integraatio, lisdarvon tuottaminen seka luottamuksen rakentaminen. Tydssa
kaydaan lapi kolme kumppanuuden muotoa; operatiivinen, taktinen ja strateginen kumppanuus.

Opinnaytetydn tutkimusosio toteutettin kahdessa osassa. Ensimmaisessa osiossa kerattiin
osuuskuntalaisten mielipiteitd verkostoitumisesta SWOT-analyysia hyvaksikayttaen. Yhteensa
viisitoista Tradetalon jasenta tadydensi yksitellen SWOT-nelikentédn Tradetalon verkostoitumisen
nakokulmasta. Tutkimusosion toiseen osioon, teemahaastatteluun, osallistui yhteensa viisi
Osuuskunta Tradetalon entistd ja nykyistd hallituksen jasenta. Teemat olivat Tradetalon
nykyiset verkostot, Tradetalo verkostokumppanina, verkostojen vaikutus Tradetalon
toiminnassa seka verkostot tulevaisuudessa. Jokaista haastateltavaa kuultiin henkildkohtaisesti
huhtikuun 2014 aikana.

Tulokset osoittivat, ettd Tradetalon verkostoitumisessa on kehitettdvaa. Verkostokumppaneita

on liian vahan eika verkostoitumiseen ole kaytetty riittdvasti resursseja. Tarked kehittdmisen
kohde on yhteistydn lisddminen Turun ammattikorkeakoulun muiden osuuskuntien kanssa.
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Osuuskunta Tradetalo is a company incorporated and managed by students of Turku University
of Applied Sciences majoring in entrepreneurship. Their business is to assist entrepreneurs of
southwest Finland region with their daily assignments. In addition, Tradetalo is operating as a
learning environment for the students. General engagements consist of business planning,
marketing strategies and arranging events.

The purpose of this thesis is to examine networking of Osuuskunta Tradetalo. Networking is an
essential part of the business. Using networks companies are focusing on their core competen-
ce and complementing their activities with partners.

The intergration of knowledge between the parties, the creation of the value and the building of
confidence will be presented as three cornerstone of networking. Three different forms of
partnership are presented: operative, tactical and strategic partnership.

The thesis was executed in two different parts. In the first part, the opinions of the members of
the co-operative was collected by applying the SWOT-analysis. Fifteen members of Tradetalo
completed the SWOT-matrix from a network perspective. The second part consisted of the
individual interviews. Five former and current members of the Tradetalo took part of these
interviews. The themes of the interview were the current networks of Tradetalo, Tradetalo as a
network partner, the impact of networks in Tradetalo’s business as well as the future networks.
Every interviewee was heard in person during the April 2014.

The results of this thesis reveal that there are still plenty of challenges in exploiting the full po-
tential of Tradetalo’s networks. The partners are few and resources employed in the process of
networking are too low. Supporting co-operation with other Finnish co-operatives of Turku Uni-
versity of Applied Sciences is an important field of development for Tradetalo.
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1 JOHDANTO

Osuuskunta Tradetalo on vuonna 2004 perustettu yritys, joka koostuu Turun
ammattikorkeakoulun yrittajahenkisista liikketalouden opiskelijoista. Osuuskun-
nan jasenet ovat toisen ja kolmannen vuosikurssin opiskelijoita ja heidan paaai-
neensa on yrittajyys. Osuuskunta Tradetalon tavoitteena on auttaa Varsinais-
Suomen alueen yrittajia liiketoiminnan kaytannon ongelmissa ja samalla toimia
kehittavana oppimisymparistona Turun ammattikorkeakoulun yrittajyysopiskeli-
joille.

Opinnaytetyon tarkoituksena on tutkia Osuuskunta Tradetalon verkostoitumista.
Tavoitteena on I0ytaa tapoja, joiden avulla verkostoja ja niiden toimintaa voitai-
siin tulevaisuudessa kehittda. Tutkimuksen avulla pyritaan selvittamaan millai-
sena verkostokumppanina osuuskunnan jasenet nakevat Tradetalon seka miten
verkostotyon kehittdminen voisi vaikuttaa Tradetalon toimintaan. Tutkimuksen
avulla pyritaan myos keraamaan tietoa siitd, mitd mieltd osuuskunnan jasenet
ovat Tradetalon taman hetkisista verkostoista seka mitka taasen olisivat tulevai-
suudessa potentiaalisimmat verkostokumppanit. Tyon tuloksia tullaan kaytta-
maan Osuuskunta Tradetalon verkostojen kehittamiseen.

OpinnaytetyO alkaa osuuskunta Tradetalon esittelylla. Luvussa 2 kerrotaan Tra-
detalon toiminnasta seka sen lahihistorian seka taman hetkisen toiminnan tar-
keimmista verkostoista. Teoriaosuudessa paneudutaan tehokkaan verkoston
rakennusaineisiin. Mita verkostoituminen tarkoittaa, mitka ovat verkostoitumisen
tavoitteita ja mita toimiva verkostotyo edellyttda? Luvussa 3 kaydaan lapi myos
kumppanuuden kolme kulmakivea seka kumppanuuden erilaisia muotoja. Tut-
kimuksessa selvitetdan haastattelemalla, mita mielipiteita ja kokemuksia Trade-
talon jasenilla on Tradetalon verkostoitumisesta. Millainen Tradetalo on verkos-
tokumppanina ja mitda mahdollisuuksia ja haasteita verkostoituminen tuo muka-
naan? Mitka ovat heidan mielipiteensa Tradetalon taman hetkisesta verkosto-
kumppaneista ja pitaisikd kumppanuuksia tulevaisuudessa kehittaa?
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Aihe kiinnosti minua, silla olen itse toiminut Tradetalon aktiivisena jasenena |a-
hes kahden vuoden ajan. Tradetalossa olen paassyt soveltamaan kursseilla
oppimiani teorioita tosielaman liiketalouden kaytannon ongelmissa. Osuuskun-
tatoiminta on opettanut minulle vastuun ottamista ja projektitydskentelytaitoja
seka luonut tulevaisuuden kannalta tarkeita verkostoja. Opinnaytetyoni osalta

haluan olla kehittamassa Tradetalon toimintaa.
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2 OSUUSKUNTA TRADETALO

2.1 Tradetalon toiminta

Turun ammattikorkeakoulussa liiketalouden yrittajyyden paaaineopinnot koostu-
vat kahdesta moduulista, Yrittajyyden starttipaketti (15 op) seka Yrittajyytta kay-
tanndssa (15 op). Yrittdjyyden starttipaketti -opintoihin kuuluvat opintokokonai-
suudet Liiketoiminnan suunnittelu, Yrityksen perustaminen seka Strateginen
yrittajyys. Naiden opintojen lisaksi opiskelija valitsee moduuliin sopivan viiden
opintopisteen opintojakson, kuten esimerkiksi Yritysrahoitus tai Johdon lasken-
tatoimi. Yrittajyytta kaytannossa -opintoihin kuuluu myos viiden opintopisteen
vapaavalintainen opintojakso, mutta loput kymmenen opintopistetta kerataan
toimimalla aktiivisena jasenena yrittajyysopiskelijoiden omassa yrityksessa,
Osuuskunta Tradetalossa.

Osuuskunta Tradetalo on vuonna 2004 perustettu yritys, jonka jasenet ovat Tu-
run ammattikorkeakoulun yrittajyytta paaaineenaan opiskelevia liiketalouden
opiskelijoita. Tradetalo sijaitsee Turun ammattikorkeakoulun Lemminkaisenka-
dun toimipisteessa luokkatilassa B211, joka on yrittajyysopiskelijoiden oma tuki-
kohta, oppimisymparistd ja projektitila. Joka syksy Tradetalon kokoonpano
muuttuu, kun uudet yrittajyyden paaaineopiskelijat aloittavat osuuskuntatoimin-
nan ja vanhat jasenet eroavat valmistumisen myota. Kuvassa 1 nahdaan Trade-

talon toiminnassa syksylla 2012 mukana olleet opiskelijajasenet.
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Kuva 1. Yhteiskuva Tradetalon jasenista syksylla 2012.

Tradetalon liikeideana on auttaa Varsinais-Suomen alueella toimivia yrittgjia
liketalouden kaytannon ongelmissa. Aloittavien yrittajien sparraus ja lilketoimin-
taa tukevat toimenpiteet ovat yksi Tradetalon paaaloista, mutta myos jatkostart-
tia kaipaavat yritykset hyotyvat Tradetalon palveluista. Niille tarjotaan apua esi-
merkiksi Kilpailijoiden kartoitukseen tai internetsivujen sisallon paivittdmiseen.
Yleisimpia toimeksiantoja ovat markkinointiin liittyvat tyot, kuten esimerkiksi
markkinointisuunnitelmien tekeminen, asiakastyytyvaisyyskyselyt seka markki-
nointimateriaalien suunnittelu ja toteutus. Viime vuosien aikana Tradetalo on
ollut vahvasti mukana my0s tapahtumatuottamisessa. Tapahtumia on jarjestetty
esimerkiksi Turun ammattikorkeakoulun amerikkalaisenjalkapallojoukkueen
TUAS Tornadoesin, Turun Nuorkauppakamarin seka Taloudellisen tietotoimisto,
TAT:n kanssa.
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Opiskelijoiden osuuskuntatoiminnan perusperiaatteena on tuottaa asiakkailleen
laadukkaita, mutta markkinoiden yleiseen hintatasoon verrattuna edullisempia
palveluja. Tradetalon hinnoittelu perustuu tuntipohjaiseen laskutukseen, mutta
usein tyosta saatava palkkio maaraytyy tapauskohtaisesti. Suurin osa Tradeta-
lon asiakkaista on aloittelevia tai pienia yrityksia, joiden mahdollisuudet rahalli-
siin satsauksiin ovat pienet tai niita ei ole ollenkaan. Kyseisissa tapauksissa tyo
tehdaan pro bono -ajatuksella, hyvantekevaisyytena yrittajalle, jolla ei ole varaa
maksaa palkkaa tehdysta tyosta. Vaikka kyseiset toimeksiannot eivat kerryta-
kaan Tradetalon kassaa, ne on nahty aarimmaisen opettavaisina ja hyodyllisina
tilanteina opiskelijoiden oppimisen ja kehittymisen kannalta. Tasta syysta niita ei
ole haluttu jattaa tekematta.

Tradetalo on voittoa tavoittelematon osuuskunta. Toiminnan alussa hallitus teki
tiukan linjauksen olla maksamatta jasenilleen palkkaa ja kyseinen malli on vuo-
sien kuluessa todettu toimivaksi. Osuuskuntalaisten motivaation yllapitamiseksi
ja kiitoksena hyvin tehdysta tyosta, projekteista ja toimeksiannoista ansaitut ra-
hat kaytetaankin yhteisten matkojen ja tapahtumien rahoittamiseen. Syysluku-
kautena 2013 Tradetalo rahoitti jasenilleen yritysvierailun Naantalin Muumimaa-
ilmaan ja siihen liittyneen yhteisen illanvieton, osallistumisen Turun ammattikor-
keakoulun osuuskuntien yhteiselle Osuuskuntaristeilylle seka pikkujoulutapah-

tuman.

2.2 Tradetalon verkostot

Tradetalon toiminnassa verkostoja on hyodynnetty Iahinna markkinoinnissa se-
ka projektien ja toimeksiantojen hankinnassa. Verkostojen kayton voidaankin
sanoa olleen talla osa-alueella tuottoisaa, silla suurin osa projekteista ja toimek-
siannoista on saatu juuri verkostojen kautta. Verkostoja on kuitenkin mahdollista
hyoddyntaa monella muullakin tavalla yrityksen toiminnassa ja tahan Tradetalon
taytyisi tulevaisuudessa keskittya. Tradetalon tahanastisten kumppanuuksien
voidaan sanoa olleen suurimmaksi osaksi operatiivisia kumppanuuksia. Tieto-

paaoman integraatio on ollut melko vahaista, syvan luottamuksen rakentami-
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seen ei ole kaytetty merkittavia resursseja ja samalla voitot seka riskit ovat py-
syneet alhaisella tasolla. Kumppanuustoiminta on ollut suurimmaksi osaksi teh-
tavien ulkoistamiseen verrattavalla tasolla. Tradetalon tahanastisen toiminnan
tarkeimmat verkostot ja yhteistyOkumppanuudet voidaan jakaa kolmeen ryh-
maan. Nama kolme ryhmaa ovat Turun ammattikorkeakoulu, yritykset ja organi-
saatiot seka osuuskuntalaisten omat verkostot.

2.2.1 Turun ammattikorkeakoulu

Turun ammattikorkeakoulun henkilokunta

Osuuskunta Tradetalo on Turun ammattikorkeakoulussa toimiva opiskelijoiden
osuuskunta, joten opettajilla ja muulla henkilokunnalla on luonnollisesti suuri
rooli yrityksen toiminnassa. Haastavissa projekteissa ja toimeksiannoissa opis-
kelijat voivat kaantya kokeneempien opettajiensa puoleen ja nain ollen tarjota
asiakkailleen laadukkaampia palveluita ja oppia uutta. Tietoa ja osaamista on
mahdollista saada kaikilta liiketalouden osa-alueilta.

Tradetalon perustaja ja kevaaseen 2014 asti ohjaavana opettajana toiminut,
Ella Kasi seka Turun ammattikorkeakoulun yritys- ja organisaatiosuhteista vas-
taava projektipaallikkd Sinikka Leino ovat olleet erittain tarkeitd kulmakivia Tra-
detalon toiminnassa. Heidan seka heidan henkilokohtaisten verkostojensa ansi-
osta osuuskuntalaiset ovat oppineet paljon uutta ja saaneet tehtavakseen mo-
nia mielenkiintoisia ja rahakkaitakin projekteja. Heillda molemmilla on takanaan

monipuolinen historia yritysmaailmasta ja sen toiminnasta.

OsuuskuntaHub

Tradetalo ei suinkaan ole Turun ammattikorkeakoulun ainoa osuuskunta. Turun
AMK:ssa toimii talla hetkelld jopa toistakymmenta opiskelijoiden perustamaa
opiskelijakuntaa (Turun ammattikorkeakoulu 2014). Osuuskunnat ovat olleet

tietoisia toistensa olemassa olosta jo pidemman aikaa, mutta tiivimpaa yhteis-
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tyota on alettu harrastaa vasta viime vuosien aikana. Osuuskuntien halu kehit-
tya ja kasvattaa kilpailukykyaan muuttuvilla markkinoilla on lisdnnyt kiinnostusta
osuuskuntien valiseen verkostoitumiseen. Ajatus OsuuskuntaHub:sta syntyikin
osuuskuntien yhteisella Osuuskuntaristeilylla vuonna 2010. Innovaatiokilpailun
seurauksena ajatus yhteisista verkkosivuista, brandista ja markkinoinnista alkoi
muodostua ja brandin ensimmainen nettisivu perustettiin syksylla 2012.
(OsuuskuntaHub 2014.) Ideana oli kerata yhteen osoitteeseen kaikki Turun
ammattikorkeakoulun aktiiviset osuuskunnat ja niiden yhteystiedot. Talla tavoin
asiakkaan olisi helppo nahda, mitad osaamista Turun ammattikorkeakoulun
osuuskunnat tarjoavat ja ottaa helposti yhteyttd samalla kaikkiin osuuskuntiin
OsuuskuntaHub:n yhteisen sahkopostiosoitteen kautta.

Talla hetkellda Turun ammattikorkeakoulussa aktiivisesti toimivia ja Osuuskun-
taHub:n toiminnassa mukanaolevia osuuskuntia ovat Turussa toimivat Cloudit,
Solutions, I|-deal, Tradetalo, Tekym, Villikortti sekd Salon toimipisteen Floudi,
Imperia, Miilu, Swango seka Visioona. Tavoitteena on, ettd tulevaisuudessa
OsuuskuntaHub on Turun ammattikorkeakoulun aktiivinen osuuskuntaverkosto,

jossa osuuskunnat yhdistaisivat voimansa.

TUAS Tornadoes

TUAS Tornadoes on Turun ammattikorkeakoulun opiskelijoiden amerikkalaisen
jalkapallon joukkue. Tornadot pelaavat amerikkalaisen jalkapallon sisakentille
sovitettua korkeakoulusarjaa, joka toimii liiton alaisuudessa. Seuran toiminta on
avointa kaikille Turun ammattikoreakoulussa opiskeleville ja oiva tapa edustaa
omaa opinahjoaan. (TUAS Tornadoes 2014.)

Kaudella 2013-2014 TUAS Tornadoes ja Tradetalo tekivat tiivista yhteistyota.
Tradetalolla oli suuri rooli markkinoinnin suunnittelussa, toteuttamisessa seka
itse pelitapahtumien jarjestamisessa. Esimerkiksi helmikuussa 2014 jarjestettiin
Tradetalon ja TUAS Tornadoesin kanssa yhteistyona ensimmainen Tornadojen
kotipeli Caribia-areenalla, Break Sokos Hotel Caribiassa. Tapahtuman tuottami-
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sesta vastasivat itse Tornadot yhdessa Tradetalon kanssa. Tapahtuma kerasi

paljon katsojia ja Tradetalo sai samalla nakyvyytta.

2.2.2 Yritykset ja organisaatiot

Potkuri ja Varsinais-Suomen Yrittajat

Potkuri on Turun seudun yrityspalvelupiste, jossa yrittajan tarvitsemat neuvon-
tapalvelut on koottu saman katon alle. Potkurista yrittaja tai yrittajaksi aikova voi
hakea apua ja neuvoja yritystoimintansa eri vaiheissa esille nouseviin ongel-
miin. (Kuntaliitto 2014.) Potkurin palvelut ovat maksuttomia ja niihin kuuluu
muun muassa alkavan yrittdjan henkilokohtainen neuvonta ja konsultointi,
kaupparekisteripalvelut, ohjaus tyo- ja elinkeinotoimiston palveluihin, koulutus-
palvelut seka keksintdasiamiehen palvelut. (Potkuri 2014.) Ratkaisuja yritysten
ongelmiin haetaan laajan yhteistyoverkoston kautta. Toiminnan tavoitteena on
palveluiden saatavuuden parantaminen, resurssin yhdistdminen ja parempi

hyddyntaminen, seka osaamisen keskittaminen. (Kuntaliitto 2014.)

Varsinais-Suomen Yrittajat on yksi Suomen Yrittgjien aluejarjestoista. Sen jouk-
koon kuuluu yli 9000 varsinaissuomalaista yritysta. Varsinais-Suomen Yrittajat
ovat keskeinen yhteiskunnallinen vaikuttaja. Toiminta on keskittynyt kunnallisen
elinkeinopolitikan kehittamiseen ja kuntatason yhteistyon rakentamiseen. Alue-
jarjestolla on vaikuttajan rooli omalla alueellaan ja maakunnassaan ja Suomen
Yrittajat keskusjarjestona ajavat yrittajien etuja valtakunnan tasolla. Yrittajajar-
jesto tarjoaa yrittgjille mm. tiedotus-, koulutus-, neuvonta- ja verkkopalveluita
seka jasenetuja. (Yrittajat 2014.)

Potkuri ja Varsinais-Suomen yrittajat ovat olleet Tradetalon historiassa verkos-
tokumppaneina hyvin tarkeita toimijoita. Heidan kauttaan Tradetalo on paassyt
tyoskentelemaan Turun alueen aloittelevien yritysten kanssa ja auttamaan heita

yritystoiminnan alkuhaasteissa.
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Taloudellinen tiedotustoimisto, TAT

Syksysta 2013 lahtien Tradetalo on tehnyt tiivista yhteistyota Taloudellisen tie-
dotustoimisto TAT:n kanssa Yrityskyla Varsinais-Suomi — hankkeen tiimoilta.
Yrityskyla on peruskoulun kuudesluokkalaisille suunnattu yhteiskunnan, tyoela-
man ja yrittajyyden opintokokonaisuus, joka huipentuu vierailuun Yrityskyla-
oppimisymparistossa. Yrityskyla-oppimisymparistd on pienoiskaupunki, jossa
oppilas tyoskentelee omassa ammatissaan seka toimii kuluttajana ja kansalai-
sena, osana yhteiskuntaa. (Yrityskyld 2014.) Osuuskuntalaisten paatehtavana
yrityskylassa on ollut oppilaiden ohjaaminen. Lisaksi osuuskuntalaiset ovat huo-
lehtineet siita, etta paivat ovat sujuneet suunnitelmien mukaisesti ja lapsille on
jaanyt Yrityskylasta positiivinen kokemus. Syksyn 2013 onnistuneen toiminnan
seurauksena yhteistyota on jatkettu myos vuonna 2014.

2.2.3 Osuuskuntalaisten omat verkostot

Kolmas ja samalla yksi tarkeimmista Tradetalon verkostoista on opiskelijajasen-
ten omat verkostot. Omien olemassa olevien verkostojen tunnistaminen ja nii-
den kayttaminen ja kehittaminen seka uusien luominen on tulevaisuuden tyon-

tekijalle ja erityisesti yrittajalle ensiarvoisen tarkeaa.

Gummesson (2004, 215) painottaa henkilokohtaisten ja sosiaalisten verkostojen
tarkeytta. "Monissa kulttuureissa ei kayda lainkaan kauppaa vieraiden ihmisten
kanssa ja joissakin niista kulttuureista, joissa vieras hyvaksytaan liikekump-
paniksi, suositaan kuitenkin niita, jotka ovat tunnettuja ja pidettyja.” Gummesso-
nin mielesta sosiaalisten verkostojen muodostaminen ja yllapitaminen ovat yri-
tyksen ylimman johdon, markkinoinnin seka myynnin tarkeita tehtavia ja joskus
sosiaaliset suhteet saattavat muodostua jopa ammatillisia suhteita ja toimittajan
patevyytta tarkeammiksi.

Nykypaivana henkilokohtaisilla kontakteilla on suuri rooli yrityselamassa. Tahan
mennessa osuuskuntalaisten omia verkostoja on kaytetty lahinna markkinoin-

nissa seka projektien ja toimeksiantojen hankinnassa. Toimeksiantoja on saatu
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jasenten entisilta ja nykyisilta tydnantajilta, ystavilta seka perheenjasenilta. Ver-
kostoja voisi kayttaa ja hyodyntaa tulevaisuudessa entistd monipuolisemmin.
Ongelmana on kuitenkin ollut se, etta osuuskuntalaisista harva osaa nahda tar-

peeksi lahelle ja tunnistaa hyddynnettavissa olevia omia verkostojaan.
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3 VERKOSTOITUMINEN

3.1 Verkostoitumisen tavoitteita

Verkostoituminen on oleellinen osa taman paivan yritysten toimintaa. Yritys-
spesifisten syiden lisaksi verkostoitumisen taustalla ovat markkinoiden ja globa-
lisaation tuottamat vaatimukset. (Valkokari ym. 2007, 4.) Verkostoitumisen kes-
keisena ajatuksena on, etta yrityksen strateginen pyrkimys on keskittya niihin
toimintoihin, jotka se osaa parhaiten ja hankkia muut tarvittavat toiminnot ja pal-
velut ulkoiselta toimittajalta (Kaskela 2005). Pelkat alihankintaostot toimijoilta tai
toimintojen ulkoistaminen eivat kuitenkaan tarkoita verkostoyhteisty6ta, silla
usein yrityksen prosesseihin tarvittavat ulkopuoliset raaka-aineet, valituotteet ja
palvelut hankitaan melko puhtaiden markkinatransaktioiden kautta. Muusta yh-
teistyOsta verkostoituminen voidaan kuitenkin erottaa silla, ettd verkostoitues-
saan yritykset sitoutuvat yhteisiin tavoitteisiin. Yhteisiin tavoitteisiin sitoutuminen
edellyttaa liiketoiminnan kannalta tarkean tiedon seka osaamisen jakamista.
(Valkokari ym. 2009, 59.)

Verkostoituminen voidaan maaritella prosessina, jossa yhteistyoorganisaatioi-
den tieto, osaaminen ja arvot yhdistetaan lisaarvoa synnyttavaksi toiminnaksi.
Verkostoitunut toiminta on luonteeltaan tavoitteellista, pitkajanteista ja saannol-
lista yhteistyota. Toiminnan tulee olla myos vuorovaikutteista ja luottamuksellis-
ta. Mitd avoimempaa ja tiivimpaa vuorovaikutus on, sita paremmat ovat verkos-
tojen lahtokohdat luottamuksen syntymisen kannalta. Tiivis vuorovaikutus on
myoOs edellytys yhteisen viitekehyksen tiedostamiselle ja yhtalaiselle mielipiteel-
le yhteistyon sisallosta. Yhteistyoorganisaatiot tekevat yhteistyota ydinproses-
seissa. Niita ovat esimerkiksi tutkimus- ja kehitystoiminta, tieto- ja viestintatek-
niikka seka myynti ja markkinointi. Verkostoituneiden yritysten yhteistyo voi olla
my0Os molempien osapuolten osaamista kehittavaa strategista kumppanuutta.
Toiselta oppimista voidaan kayttaa tulevaisuudessa valineena paamaarien ja
hyotyjen tavoittelussa. Verkostoitumalla tahdataan valittomien hyotyjen ohella
kilpailukyvyn kasvattamiseen pitkalla aikavalilla. (Heinonen 2007, 1-2.)
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Yhteinen hyoty kahden yrityksen valilla voi tarkoittaa esimerkiksi aiempaa mo-
nipuolisempaa tarjoamaa, entista suurempi kauppoja tai alueellista kasvua.
Hyotyihin voidaan laskea myos yritysten voimien yhdistaminen markkinoinnissa,
tuotekehityksessa tai koulutuksessa seka kustannusten, hankintojen ja asiak-
kaiden jakaminen. Erilaisten yhteistydbkumppanuuksien myoéta yrityksella on
mahdollisuus myos kehittda brandiaan esimerkiksi aiempaa kotimaisempaan tai
ymparistoystavallisempaan suuntaan. Tallainen brandin kehittaminen uusien
verkostojen avulla voidaan myos laskea hyotyihin. Verkostoituminen ei ole kui-
tenkaan aina helppo tehtava. Yhteistydon tekeminen on tunnetusti haasteellista,
oli kysymys sitten henkildista, yrityksista tai vaikka julkisen sektorin organisaati-
oista. (Heinonen 2007, 1-2.)

Verkostoitumista ja kumppanuussuhteita on olemassa hyvin erilaisia ja eritasoi-
sia. Suuret yritykset tahtaavat verkostoitumisellaan usein suurempiin kauppoihin
ja toiminnan kasvuun. Pienemmille yrityksille tai yksityisyrittajille nama ovat
my0s tarkeita osa-alueita, vaikkakin pienemmassa mittakaavassa. Verkostoitu-
misessa pienyrittdjien kohdalla, suuriin yrityksiin verrattuna, painottuu usein
enemman aineettomien hyotyjen tavoittelu. Satuli (2010, 26.) listaa tekstissaan

kymmenen tarkeinta verkostoitumisen etua yrittajalle.

» Apu: Kysy kokeneemman yrittdjan neuvoa ja ratko ongelmia yhdessa.

» ldeat: Jaa ja saa uusia ideoita liiketoimintasi kehittamiseen, rikastuta in-
novaatioitasi.

» llo: Huolehdi omasta jaksamisesta, lataudu kollegojen kanssa.

» Oppiminen: Erikoistu ja keskity, paranna kilpailukykya ja kartuta taitojasi
parhaiden kanssa.

» Osaaminen: Keskity erikoisosaamiseesi ja hyodynna verkoston tavoit-
tamat laajat markkinat.

» Saastot: Kerryta kustannusetuja, jaa kuluja ja riskeja, neuvottele edulli-
sempia hintoja.

» Tehokkuus: Nopeuta prosesseja ja liikeideoiden markkinoille tuloa,

hyoddynna resurssit paremmin.
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» Tieto: Kuule ajoissa trendeista ja uutuuksista, varaudu uhkiin ja mahdol-
lisuuksiin.

» Tuki: Kartuta henkista paaomaa, saa arvostusta tyollesi ja yrityksellesi.

» Voima: Vaikuta yhdessa, valvo etujasi, pura markkinaesteita, saa aane-

si kuuluviin.

Ylla listatut asiat ovat tarkeita yrityksen toiminnan seka sen kehittamisen kan-

nalta tulevaisuudessa.

3.2 Toimivan verkoston edellytyksia

Stahlen ja Laennon mukaan (2000, 26-27) kumppanuuden kolme kulmakivea
ovat tietopadoman integrointi, lisdarvon tuottaminen seka kumppaneiden vali-
nen luottamus. Kumppanuus kasvattaa yritysten tietopdaomaa, onnistuessaan
tuottaa lisdarvoa ja perustuu luottamukseen. Verkostoituakseen yritys tarvitsee
ensinnakin tietopadomaa muodossa tai toisessa. Jos yrityksella ei ole mitaan
annettavaa, esimerkiksi tietoa, osaamista tai innovointikykya, on mahdotonta
ryhtya toimimaan kumppanina. Toiseksi, kumppanuus perustuu aina osapuolien
valiseen syvaan luottamukseen, jota rakennetaan koko kumppanuuden ajan.
Kolmas kumppanuuden tavoite on aina aineellisen tai aineettoman lisdarvon
tuottaminen. Kaikki nama kolme elementtia ovat riippuvaisia toisistaan ja niiden
hallinta tai hallitsemattomuus maarittavat yrityksen kyvyn rakentaa onnistuneita
kumppanuussuhteita. Kumppanuuteen pitaa aina panostaa voimavaroja, mika
johtaa siihen, etta kumppanuuteen sisaltyy aina niin ansainnan kuin menetyk-

senkin mahdollisuudet.

Tietopadaoman integraatio

Yritykset tarvitsevat tietoa tuottaakseen, kehittddkseen sekd markkinoidakseen
tavaroita ja palveluja. Tietoa pidetaan nykyaan yhtena kilpailukyvyn ratkaise-
vimpana taustatekijana. Sanotaan, etta tulevaisuuden yritys on oppiva organi-
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saatio, jonka tarkein resurssi on henkinen paaoma. Gummessonin mukaan

(2004, 236) yrityksessa voidaan nahda kolme tietoprosessia:

* ideointiprosessi, tiedon syntyminen
* tuotantoprosessi, tiedon muuttaminen tuotteeksi/palveluksi, toisin sano-
en arvoa luovaksi kokonaisuudeksi

* edustusprosessi, suhde asiakkaisiin.

Yrityksen tietopadoma on totuttu yhdistamaan usein vain tavaramerkkeihin, pa-
tentteihin tai muihin aineettomiin oikeuksiin. Tallainen tasmallinen ja havaitta-
vissa oleva tietopadaoma edustaa kuitenkin vain pienta osaa yrityksen koko tie-
to- ja osaamisomaisuudesta. Naiden valmiiden pakettien ja dokumenttien tas-
malliseen ja konkreettiseen muotoon saattaminen, on vaatinut yrityksen henki-
IOstolta valtavan maaran kokeilua, toimintaa ja osaamista. Suurin osa, arviolta
95 % koko yrityksen tietopaaomasta sijaitseekin ihmisten taidoissa, tietamyk-
sessa ja kokemuksissa. (Stahle & Laento 2000, 28.)

Kumppanuus mahdollistaa tiedon, taidon ja koko tietopaaoman jakamisen osa-
puolten valilla. Mita enemman yrityksella on tietopadomaa, sita kiinnostavampi
se on yhteistydkumppanina. Lisaksi, mita enemman ja avoimemmin kumppanit
jakavat tietoa itsestaan toisilleen, sitd suuremmaksi tietopadoman integroinnin

ja lisdarvon mahdollisuudet kasvavat. (Stahle & Laento 2000.)

Lisaarvon tuottaminen

Yritysymparistossa verkoston tarkein tavoite on arvonmuodostus. Verkostoja
muodostetaan, jotta kaikki verkoston osapuolet voisivat saada siita lisdarvoa
itselleen. Verkosto itsessaan on tosin pelkkd mahdollisuus, mutta kumppanuu-
den osaamisen kautta se voi realisoitua taloudelliseksi arvoksi. Kumppanuuden
tavoitteena on win-win -asetelma eli kumppanuuksien yhteinen intressi on syn-

nyttda arvoa ja hyotya siitd. Jotta kumppanuus syntyisi, on ymmarrettava, etta
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molempien osapuolten kilpailuedellytykset tietyilla markkinoilla syntyvat parhai-
ten vain tydskentelemalld yhdessa toisen kanssa. (Stahle & Laento 2000, 40.)

Lisdarvoa tuotetaan, kun yritykset kasvattavat tietopadomaansa ja liittavat sen
tehokkaasti tuotanto-, jakelu- ja myyntikanaviinsa. Vain talla tavoin tietopaaoma
on mahdollista realisoida taloudelliseksi arvoksi. Yrityksen innovatiivisuuskyky
synnyttaa uusia innovaatioita, jotka tuottavat voittoa. Kumppanuuden tuomat
uudet asiakas- ja partneriverkostot laajentavat jo olemassa olevia verkostoja ja
uudet toimintatavat kasvattavat markkinaosuutta. Kulttuuri ja imago puolestaan
realisoituvat brandin arvona. (Stahle & Laento 2000, 42—43.)

Luottamuksen rakentaminen

Luottamus on kumppanuuden perusta, silla kaikki, mitd kumppanuudella voi-
daan saavuttaa, perustuu siihen, miten luottamukselliseksi suhde muodostuu.
Kumppaneiden valinen luottamus vaikuttaa niin tietojen vaihtoon, osaamisen
integrointiin kuin arvon lisddmisen mahdollisuuksiin. Stahlen ja Laennon mu-
kaan (2000, 54) voidaan maarittdd luottamuksen kolme perusteesia. Heidan
mielestaan luottamus on kumppanuussuhteen tarkein rakennusaine ja kumppa-
nuuden peruselementti on suhde, nakymaton linkki osapuolten valilla. Kumppa-
nuuden tuloksellisuutta voidaan pitaa suoraan verrannollisena suhteen luotta-
muksen maaraan. Toinen luottamuksen perusteeseista on, etta luottamuksen
rakentavat aina ihmiset ja se rakentuu ihmisten valilla. Kumppanuus syntyy
makrotasolla ihmisten kohdatessa ja keskustellessa ja voi vasta sen jalkeen
laajentua yritysten valiseksi luottamusperustaksi. Kolmanneksi on tarkeata ym-
martaa, etta yksildiden ammatilliset kompetenssit tuottavat lisaarvoa ainoas-

taan, jos suhteet yksildiden valilla ovat luottamukselliset.

Luottamusta ei pideta rationaalisena asiana vaan se muistuttaa usein lahinna
tunnetta. Tasta syysta luottamus rakentuu alussa helposti tunteiden ja intuition
varaan. lhmisesta voi alkaa tuntua silta, etta han pystyy luottamaan toiseen,
vaikka konkreettista nayttoa tasta ei viela olisikaan. Vastaavasti sisaiset haly-

tyskellot voivat alkaa soida, vaikka kaikki nayttaisi olevan kunnossa. Ajan myota
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nama mielikuviin ja tuntemuksiin perustuvat mielipiteet luottamuksesta eivat
enaa riitd. Jotta molemmat osapuolet saavat kokea kaytannossa, miten toinen
toimii erilaisissa tilanteissa, tarvitaan tapahtumia ja yhteisia kokemuksia. Naiden
konkreettisten kokemuksien kautta voidaan lopulta todeta kumppanuuden luot-
tamuksellisuus. Kumppanuussuhteita rakennettaessa tulisi aina muistaa, ettei-
vat vahvat luottamussuhteet synny hetkessa vaan niiden rakentuminen vaatii
aikaa. (Stahle & Laento, 2000, 54-55.)

3.3 Verkostojen muodot

Stahlen ja Laennon mukaan (2000, 80.) kumppanuussuhteissa oleellista on tai-
to rakentaa luottamusta ja integroida osaamista. Mita enemman kumppanuus
vaatii tietopadoman integrointia, sitd syvempaa ja vahvempaa myos luottamuk-
sen on suhteessa oltava. Tietopaaoman integraation kasvaessa ja luottamuk-
sen syventyessa myods lisdarvon mahdollisuus seka riskit kumppanuudessa li-
saantyvat. Yleisena saantona voidaan siis pitaa sita, etta kaikkien kolmen ulot-
tuvuuden merkitys lisaantyy samassa suhteessa. Mita enemman tietopaaomaa
taytyy integroida, sitd suurempi on myos luottamuksen merkitys. Samalla kas-

vavat myos ansainnan mahdollisuudet seka riskien maara.

Kuvio 1 havainnollistaa Stahlen ja Laennon teoriaa kumppanuuden kolmesta eri
muodosta. Vaaka-akseli kuvaa tietopadoman integraation kehitysta ja pystyak-
seli taasen luottamuksen maaraa. Kumppanuuksista operatiivinen kumppanuus
vaatii vahiten tietopadoman integraatiota ja samalla sen arvonlisan muodostu-
misen mahdollisuudet seka riskit ovat pienimmat. Strateginen kumppanuus vaa-
tii toimiakseen paljon tietopddoman integraatiota ja suuren maaran luottamusta.

Myas riskit seka arvonlisan muodostumisen mahdollisuudet ovat korkeammat.
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Arvonlisa/riskit

Strategingn kumppanuus

Luottamus

TaktineN kumppanu

Openatiivinen kumppanuus

Tietopaaoman integraatio

Kuvio 1. Kehittyva kumppanuus (Stahle & Laento 2000, 102).

Kuten kuvio 1 havainnollistaa, Stahle ja Laento jakavat (2000, 76—103.) kump-
panuussuhteet kolmeen eri kumppanuustyyppiin. Nama kolme kumppanuus-
tyyppia ovat operatiivinen, taktinen seka strateginen kumppanuus.

Operatiivisessa kumppanuudessa kahden yrityksen valinen yhteistyo lahtee
likkeelle osapuolten omista tavoitteista ja intresseista, joihin yhteistyokuvio so-
pii. Yritykset ovat eri alan toimijoita, mutta ottavat huolehtiakseen jonkin toisten-
sa osatoiminnoista, jolloin kummatkin voivat keskittya omaan ydinliiketoimin-
taansa. (Stahle & Laento 2000, 81.)

Kumppanuuden ollessa lahella osto-myynti-tapahtumaa, puhutaan operatiivi-
sesta kumppanuudesta. Operatiivisessa kumppanuudessa linkki osapuolten
valilla on kohtalaisen heikko, rajapinta ohut ja yhteisty0 on usein hyvinkin lyhyt-
aikaista. Alihankinta on operatiivisen kumppanuuden tyypillisin muoto. (Stahle &
Laento 2000, 81.)
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Operatiivisen kumppanuuden tavoitteena on kustannusten alentaminen ja re-
surssien fokusoiminen omaan liiketoimintaan. Pyrkimyksena on myos mahdolli-
simman automaattinen toiminta, jolloin yhteyden synnyttamisen jalkeen ei tarvi-
ta enaa erityisresursseja tai raatalointia. Kumppanuus perustuu selkeaan sopi-
mukseen, johon on maaritelty osapuolien roolit, vastuu seka suoritukset. Luot-
tamuksen perusta on dokumenteissa ja kirjallisissa sopimuksissa ja se syntyy,
jos osapuolet kunnioittavat sopimusta ja kykenevat toimimaan sen mukaisesti.
Kumppanuudessa lisaarvoa syntyy, kun yhteistyo tuottaa saastda ja yritykset
voivat keskittya omaan ydinosaamiseensa. Operatiivinen kumppanuus ei siis
edellyta kovinkaan suurta luottamusmaaraa tai osaamisen integrointia. Riskien
mahdollisuudet ovat myoskin melko pienet ja lisdarvon maara on mahdollista
laskea ennalta. (Stahle & Laento 2000, 85.)

Taktisen kumppanuuden tavoitteena on yhdistda osapuolten prosesseja, pois-
taa paallekkaisyyksia seka yhdistaa toimintakulttuureja. Pelkan vaihtosuhteen
sijasta kumppanuudessa pyritdan aitoon integraatioon, jonka tuloksena osa-
puolten on mahdollista saavuttaa saastoja ja oppia uutta. Operatiiviseen kump-
panuuden verrattaessa taktisessa kumppanuudessa ei voida enaa luottaa au-
tomaattisuuteen vaan palvelujen ja tuotteiden toimimisen edellytyksena on toi-
mintojen lapikayminen keskustellen ja paatosten tekeminen sen jalkeen, kun on
syntynyt yhteinen ymmarrys siita, mika tuottaa hyotya molemmille osapuolille.
Kumppanuus perustuu vuorovaikutukseen ja kommunikointiin. Kumppanuus
kehittyy ajan myo6ta ja myds luottamus lisdantyy asteittain. (Stahle & Laento
2000, 92.)

Strateginen kumppanuus on kumppanuuden kolmesta kumppanuustyypista
kaikkein vaativin. Kumppanuuden tavoitteena on yhdistaa yritysten tietopaa-
omaa siten, etta molemmat osapuolet saavuttavat merkittdvaa strategista etua
itselleen. Kumppanit ovat syvassa riippuvuussuhteessa, silla kumppanuuden
perustana on oman tietopaaoman jakaminen ja paljastaminen seka sen luovut-
taminen kumppaneiden yhteiseen kayttoon. Strateginen kumppanuus on myos
kaikkein haavoittuvaisin ja riskialtein kumppanuussuhde, mutta samalla silla on

myoOs kaikkein suurimmat lisdarvon tuottamisen mahdollisuudet. Onnistuneen
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strategisen kumppanuuden myoéta yritysten on mahdollista paasta kokonaan
uudelle osaamisen ja tuottavuuden tasolle, johon kummallakaan ei ole mahdol-

lisuutta itsenaisella tydskentelylla. (Stahle & Laento 2000, 101.)
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4 TUTKIMUS TRADETALON VERKOSTOITUMISESTA

4.1 Tavoitteet ja toteutus

Taman opinnaytetyon tutkimusosiossa selvitetaan Osuuskunta Tradetalon ver-
kostoitumista. Tarkoituksena on tutkia Osuuskunta Tradetalon tdman hetkisia
verkostoja, niiden toimivuutta ja ajatuksia verkostotyon kehittdmisesta tulevai-
suudessa. Tavoitteena on saada selville Tradetalon jasenien mielipiteita Trade-

talon verkostoitumisesta.

Tutkimus toteutettiin kaksiosaisena, koska tutkittavasta aiheesta haluttiin kerata
tutkimusmateriaalia kahdella eri menetelmalla. Ensimmaisessa osassa selvitet-
tiin Tradetalon jasenten mielipiteitd verkostoitumisesta SWOT-analyysin avulla.
Tutkimuksen toinen osa toteutettiin teemahaastatteluna. Teemahaastattelussa
haastateltiin yhteensa viittd Tradetalon entista ja nykyista hallituksen jasenta.
Teemahaastattelun teemat (Liite 1.) kasittelivat Tradetalon nykyisia verkostoja,
Tradetaloa verkostokumppanina, verkostojen vaikutuksia Tradetalon toiminnas-
sa seka Tradetalon verkostoja tulevaisuudessa.

Toiseen tutkimukseen osallistui osuuskunnan niin sanottuja perusjasenia ja
teemahaastatteluun taasen valikoituivat Tradetalon toiminnassa ja paatoksen-
teossa tiivimmin mukana olleita henkil6ita. Eri tutkimusmenetelmissa kysytyt
asiat olivat osittain paallekkaisia. SWOT-analyysin strenghts ja weaknesses -
osiot seka teemahaastattelun teema, Tradetalo verkostokumppanina, kasitteli-
vat mielipiteita ja kokemuksia Tradetalon positiivisista ja negatiivisista ominai-
suuksista ja niiden vaikutuksista verkostoitumiseen. My6s SWOT-analyysin ul-
koisen ympariston osa-alueet (opportunities ja threats) seka teema verkostojen
vaikutukset Tradetalon toiminnassa tuottivat osin samaa aihetta kasittelevia

vastauksia.
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4.2 SWOT-analyysi

SWOT-analyysi on paljon kaytetty arviointimenetelma strategisessa suunnitte-
lussa. Sen avulla organisaatio pystyy maarittelemaan omaa asemaansa suh-
teessa itseensa ja organisaatiota ympardiviin tekijéihin. SWOT-analyysia voi-
daan kayttaa esimerkiksi yrityksen toiminnan, tuotteen tai palvelun kilpailukyvyn
tai jonkin idean hyddynnettavyyden arvioitin. SWOT-analyysin avulla organi-
saatio maarittelee arvioitavan kohteen sisaiset vahvuudet ja heikkoudet seka
ulkoiset mahdollisuudet ja uhkat (Kuvio 2). Sana SWOT tulee naiden kyseisten
neljdn osa-alueen englanninkielisistd nimistd (strenghts, weaknesses, oppor-
tunities, threats). (Meristé ym. 2007, 10-13)

Vahvuudet Heikkoudet
(Strengths) (Weaknesses)

\ \

Mahdollisuudet

(Opportunities) Uhat (Threats)

N\

Kuvio 2. Perinteinen SWOT-nelikenttad (mukaillen Meristdé ym. 2007, 13).
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SWOT-analyysi (kuvio 2) on amerikkalaisen Albert S. Humphreyn kehittama
tyokalu yrityksen strategisessa suunnittelussa. Nelikentan kaksi ylimmaista
osaa koostuvat yrityksen sisaisista vahvuuksista ja heikkouksista. Nelikentan
alemmat osat ovat ulkoisesta ymparistosta kumpuavia mahdollisuuksia ja uhkia.

Tassa tutkimuksessa SWOT-analyysia kaytettiin yhtena menetelmana Osuus-
kunta Tradetalon jasenten mielipiteiden keraamiseen verkostoitumisesta. Kyse-
lyyn vastasi viisitoista Tradetaloon syksylla 2013 liittynytta jasenta ja se toteutet-
tiin maaliskuussa 2014. Kaikkia kyselyyn vastanneita pyydettiin kiraamaan ylos
nelja asiaa jokaiseen SWOT-analyysin osa-alueeseen liittyen.

Vahvuudet (strenghts) ovat organisaatiosta itsestaan Iahtoisin olevia positiivisia
asioita. Kyselyssa vastaajat saivat tehtavakseen miettia, mitka ovat Tradetalon
vahvuudet ja mita annettavaa Tradetalolla on verkostoitumiseen. Heikkoudet
(weaknesses) ovat organisaation sisaisia asioita, joita sen pitaa kehittaa ja joi-
hin odotetaan muutosta. Vastaajien piti miettia Tradetalon heikkouksia ja erityi-
sesti sellaisia heikkouksia, jotka vaikuttavat verkostoitumiseen.

SWOT-analyysin kolmannessa kohdassa keskityttiin verkostoitumisen tarjo-
amiin mahdollisuuksiin (opportunities). Mita mahdollisuuksia verkostoituminen
tuo Tradetalolle? Mitd ovat verkostoitumisen mukanaan tuomat mahdolliset
hyodyt ja mitd uutta verkostoitumisesta voi syntya? SWOT-analyysin neljas osa-
alue on uhat (threats). Ne ovat lahitulevaisuudessa nakyvia asioita tai ongelmia,
joita halutaan valttaa. Mahdollisuuksien tavoin myos uhat ovat ulkoisia, ymparil-
|& olevasta yhteiskunnasta ja asioista lahtoisin olevia asioita. Kyselyssa haluttiin
saada vastaajat miettimaan verkostoitumisen Tradetalolle aiheuttamia uhkia tai
siitd mahdollisesti syntyvia haittoja.

SWOT-analyysin tulokset

Tradetalon suurimpana voimavara nahtiin itse jasenet ja heidan ominaisuuten-
sa. Vastaajien mielesta merkittavimpia vahvuuksia olivat erilaisista ihmisista ja
persoonista koostuva ryhma ja heidan monipuolinen osaamisensa. Tarkeim-

miksi vahvuuksiksi lueteltiin myds innokkuus ja energisyys, uudet ajatukset ja
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innovatiivisuus seka nuorekkuus. Vastaajien mielesta Tradetalo on ymparisto,
jossa jasenet voivat oppia toinen toisiltaan uusia asioita. Se on helposti lahes-
tyttava yritys ja verkostoituvalle yritykselle hyva linkki opiskelijoihin ja tuoree-

seen tyOvoimaan.

Suurimpina heikkouksina vastaajat mainitsivat tyonteon amatoorimaisyyden
seka osuuskunnan jasenten motivaatio-ongelmat. Yli puolet vastanneista oli sita
mielta, etta jasenten tietotaitoa ja osaamista olisi tulevaisuudessa kehitettava.
Sama maara vastanneista oli huolissaan ryhman motivaatiosta. Kyselysta tuli
ilmi, etta osalla jasenista on motivaatio-ongelmia toimintaa kohtaan eika tyohon
ja projekteihin nain ollen paneuduta sataprosenttisesti. Muiksi heikkouksiksi
mainittiin muun muassa ajan puute seka ryhmahenki. Kaikki Tradetalon jasenet
ovat taysipaivaisia opiskelijoita ja sen lisdksi suurin osa my0s harrastaa ja kay
toissa. Tasta syysta aika on usein kortilla.

Verkostojen tuomista mahdollisuuksista ylivoimaisesti suurimpina vastaajat
mainitsivat uudet ja entistd rahakkaammat projektit. Verkostoitumisen uskottiin
lisaavan yrityksen nakyvyytta ja tunnettavuutta seka kehittavan tyontekoa aiem-
paa ammattimaisempaan suuntaan. Toiseksi tarkeimpana verkostoitumisen
synnyttamana mahdollisuutena mainittiin henkilokohtaisten verkostojen kasva-

minen ja verkostojen kautta saatava mahdollinen tyo- tai harjoittelupaikka.

Mahdollisuuksien rinnalla vastaajat nakivat verkostoitumisessa myods paljon
haasteita ja jopa uhkia. Ylivoimaisesti suurimpana uhkana vastaajat pitivat Tra-
detalon maineen menettamista, jos toimeksianto epaonnistuu tai tyot hoidetaan
muuten huonosti. Huonosta tyosta on haittaa niin Tradetalolle kuin yhteistyo-
kumppanillekin ja negatiivisen word-of-mouth:in levidminen tekisi vastaajien
mielesta verkostoitumisesta jatkossa entistda hankalampaa. Vastaajat olivat
myos huolissaan toteutettavien projektien vaatimustason noususta liian korke-
aksi ja opiskelijoiden ylikuormittumisen. Muutama vastaajista epaili myos orga-
nisoinnin ja informaation kulun toimivuutta mikali Tradetalon kumppanuusverkko

kasvaisi lilan laajaksi.
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4.3 Teemahaastattelu

4.3.1 Haastattelujen toteuttaminen

Muodollisesti teemahaastattelu sijoittuu lomakehaastattelun ja avoimen haastat-
telun valiin. Tarkkojen, yksityiskohtaisten ja valmiiksi muotoiltujen kysymysten
sijaan haastattelu etenee valjemmin, kohdentuen tiettyihin ennalta suunniteltui-
hin teemoihin. Teemahaastattelu on avointa haastattelua strukturoidumpi, silla
valitut teemat ovat kaikille haastateltaville samoja. Itse haastattelu ei kuitenkaan
seuraa mitaan tiukkaa etenemisreittia. (Hirsjarvi & Hurme 2001, 47-48, 66; Es-
kola & Suoranta 2000, 86—87.)

Teemahaastattelu on keskustelunomainen tilanne, jossa haastattelija ja haasta-
teltava kayvat lapi ennalta suunniteltuja teemoja. Teemoista voidaan puhua va-
paassa jarjestyksessa ja on myos mahdollista, etta eri haastateltavien kanssa
teemoista ei puhuta samassa laajuudessa. Haastattelijalla on hyva olla mukana
mahdollisimman lyhyet muistiinpanot keskusteltavista teemoista, esimerkiksi
ranskalaisin viivoin yloskirjattuina. Tarkeiden avainsanojen tai apukysymysten
yloskirjaaminen on toki suositeltavaa keskustelun ruokkimista varten. Paperien
ja kysymysten selaamisen sijasta, haastattelijan tarkein tehtava on keskittya itse
keskusteluun. (Saaranen-Kauppinen & Puusniekka 2006.)

Haastattelun nelja paateemaa olivat Tradetalon taman hetkiset verkostot, Tra-
detalo verkostokumppanina, verkostojen vaikutukset Tradetalon toimintaan se-
ka Tradetalon verkostojen kehittdminen tulevaisuudessa. Teemat (Liite 1) vali-
tettiin haastateltaville etukateen, jotta heilla oli aikaa tutustua niihin jo ennen
haastattelutilannetta. Haastattelutilanteessa vastaajat kertoivat vapaasti omista
kokemuksistaan ja mielipiteistaan naiden teemojen puitteissa.

Teemahaastattelut, toteutettiin huhtikuussa 2014. Teemahaastattelussa on tar-
keaa, ettei haastateltavia valita sattumanvaraisesti vaan tutkittavaksi valitaan
henkil6ita, joilta arvellaan parhaiten saatavan aineistoa tutkimusaiheesta (Saa-
ranen-Kauppinen & Puusniekka 2006). Tutkimukseen valittinkin yhteensa viisi
Tradetalon entista ja nykyista hallituksen jasenta. Hallituksen jaseniksi valikoitu-
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vat yleensa henkilot, jotka haluavat olla muita jasenia tietoisempia yrityksen
toiminnasta ja sen kehittamisesta. Hallituksen jasenet ovat myos usein laajem-
min Tradetalon toimintaan perehtyneita seka aktiivisempia. Nailta henkil6ilta
odotettiin saatavan parhaiten aineistoa tutkimuskohteesta, jonka vuoksi heidat
valittiin haastateltaviksi. Jokaista tutkimukseen osallistunutta haastateltiin yksi-
tellen ja henkilokohtaisesti.

Haastattelumetodiksi valittiin teemahaastattelu, koska haluttiin, etta haastatelta-
vat paasisivat mahdollisimman avoimesti kertomaan omista kokemuksistaan ja
mielipiteistaan, ilman tarkemmin laadittuja kysymyksia. Talla tavoin valtyttiin
myos hyvin silta, etta jo pelkalla kysymyksella haastateltavaa olisi johdateltu
johonkin tiettyyn vastaukseen tai mielipiteeseen.

4 .3.2 Teemahaastattelun tulokset

Tradetalon verkostot

Ensimmainen valituista teemoista oli Tradetalon taman hetkiset verkostot ja nii-
den toimivuus. Haastateltavat saivat vapaasti kertoa nakemyksiaan Tradetalon

taman hetkisista verkostoista ja niiden toimivuudesta tai toimimattomuudesta.

Haastateltavien keskeisin ajatus Tradetalon taman hetkisista verkostoista oli se,
ettd verkostoja on liian vahan. Vastaajien mielesta Tradetalolla on vain muuta-
ma selkea verkostokumppani, jonka kanssa se tekee aktiivisesta yhteistyota.
Haastatteluissa kavi myds ilmi, etta Tradetalolla ei ole tarkkaan laadittua suun-
nitelmaa siita, mitka tai ketka ovat tarkeimmat verkostokumppanit, miten kump-
panuuksia yllapidetaan ja miten niita pyritaan kehittamaan. Verkostotyon suun-
nittelu, verkostojen yllapito ja niiden kehittdminen vaativat resursseja ja vastaa-
jat olivat sita mielta, ettei resursseja ole kaytetty kyseisen osa-alueeseen kehit-

tamiseen.

Tradetalon tarkeimpana verkostona mainittiin Turun ammattikorkeakoulun pro-

jektipaallikkd Sinikka Leino, jonka kautta Tradetalo on viime vuosien aikana
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saanut suuren maaran projekteja. Kyseisen verkoston parhaimpina puolina pi-
dettiin monipuolisia toimeksiantoja seka aktiivista yhteistyota ja yhteydenpitoa.
Negatiivisena puolena mainittiin se, ettd taman verkoston kautta saadut projektit
ovat yleensa pro bono —projekteja. Vaikka opiskelijat saavatkin opintopisteita
tehdyista projekteita, toisi pienikin rahallinen vastine lisamotivaatiota toiden te-
kemiseen. Eras haastateltavista my0s kertoi, ettd joskus kumppanuuden osa-
puolilla on ollut erilainen kasitys Tradetalossa olevasta osaamisesta ja siita, mi-
ta palveluja se pystyy asiakkailleen tarjoamaan.

Haastatteluissa ilmeni my0s, ettd Tradetalon historiasta I0ytyy hyviakin yhteis-
tyoprojekteja erilaisten tahojen kanssa, mutta jotka ovat sittemmin hiipuneet.
Syyna tahan pidettiin Tradetalon tekemaa heikkoa jalkimarkkinointia. Hyvin on-
nistuneen projektin jalkeen yhteistyotahoon tulisi olla yhteydessa lyhyen ajan
sisalla, kiittaa yhteistyosta ja ehdottaa mahdollista seuraavaa yhteistyokuviota.

Tradetalo verkostokumppanina

Toisena teemana kasiteltin Tradetaloa yhteistyokumppanina. Teeman kautta
haluttiin saada selville, millaisena verkostokumppanina vastaajat pitavat Trade-
taloa. Mitka ovat Tradetalon hyvat ja huonot puolet ja miten ne vaikuttavat Tra-
detaloon yhteistydkumppanina?

Haastateltavat pitivat Tradetaloa hyvana ja potentiaalisena verkostokumppani-
na. Tradetalon vahvuutena verkostokumppanina mainittiin iso joukko erilaisia
persoonia, joilla on tuoreita ideoita ja monipuolista osaamista. Suuren jasen-
maaran ansiosta on mahdollista ottaa vastaan toimeksiantoja, jotka tarvitsevat

paljon tydvoimaa, esimerkiksi messujen tai muun tapahtuman jarjestaminen.

Sita, etta tradetalolaiset ovat opiskelijoita, pidettiin niin hyvana kuin huononakin
asiana verkostokumppanuuden kannalta. Kuten on jo aiemmin mainittu, yritta-
jyysopiskelijoista koostuva ryhma on innokas, ennakkoluuloton, nuorekas seka
valmis vastaamaan uusiin haasteisiin. Toimintatavat ja nakemykset eivat ole
myoskaan kaavoihin kangistuneita. Toisaalta paatoimisesti opiskelijana toimi-

minen tuottaa myods omat haasteensa yritystoiminnan pyorittamiselle. Aktiivisen
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opiskelijan arki on melko kiireista. Aika kuluu paasaantoisesti luennoilla, tentti-
kirjojen aaressa, harrastuksien parissa ja osa opiskelijoista tyoskentelee osa-
aikaisesti opintojensa rahoittamiseksi. Haastateltavat painottivatkin sita tosiasi-
aa, ettei Tradetalo ole kenenkaan jasenen kokoaikainen tyopaikka vaan se toi-
mii yhtena opintojen oppimisymparistona.

Omat mahdollisuudet ja haasteensa verkostoitumiselle tuo myos se, ettei Tra-
detalon toiminta ole selkeasti erikoistunut mihinkaan tiettyyn osaamiseen. Haas-
tateltavat olivat sitd mielta, etta osuuskunnasta puuttuu timantinkova erikois-
osaaminen. Toisaalta oltiin my0s sita mielta, etta toiminnan tarkka rajaamatto-

muus mahdollistaa laajemman skaalan erilaisia kumppanuussuhteita.

Kuten teoriaosuudessa mainittiin, yksi verkostojen tarkeimmista kulmakivista on
luottamus. Luottamus kasvaa ja kehittyy ajan myo6ta ja se pohjautuu usein vah-
vasti henkilokemioihin. Yhtend haasteena verkostoitumiselle vastaajat mainitsi-
vat Tradetalon jasenien suuren vaihtuvuuden. Joka syksy Tradetalossa aloittaa
ryhma uusia osuuskuntalaisia ja kokeneemmat jattaytyvat toiminnasta sita mu-
kaan kun valmistuminen koittaa. Jasenyys kestaa keskimaarin noin kaksi luku-
vuotta. Haastateltavat kokivat jasenien suuren vaihtuvuuden olleen haaste pit-
kaaikaisten ja syvaan luottamukseen perustuvien kumppanuuksien syntymisel-

le.

Verkostojen vaikutukset

Verkostojen vaikutukset valittiin teemaksi siksi, ettd sen avulla haluttiin saada
tietda haastateltavien kokemuksia ja mahdollisia toiveita siitd, miten verkostoi-
tuminen on vaikuttanut, vaikuttaa tai voisi vaikuttaa Tradetalon toimintaan. Mita
positiivisia tai negatiivisia seurauksia verkostoitumisesta on seurannut ja miten

verkostoitumisen toivottaisiin vaikuttavat Tradetaloon ja sen toimintaan?

Vastaajat olivat sitd mielta, ettd verkostot ovat valttamattomia Tradetalon toi-
minnalle. Verkostot ovat viimeisten vuosien aikana tuoneet Tradetalolle suuren
maaran projekteja. Projektit taas tarkoittavat tyota ja hyvin tehty tyo rahaa tai

ainakin oppimista ja uusia kokemuksia. Onnistuneen yhteistydon seurauksena
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vastaajat uskoivat myos positiivisen word-of-mouthin leviamiseen kumppanuuk-
sien kautta ja johtavan Tradetalon tunnettavuuden kasvamiseen. Haastateltavi-
en mielesta verkostoilla on Tradetalon toiminnassa erittain suuri merkitys ja ne

ovat elintarkeita toiminnan kannalta.

Yhtena verkostoitumisen vaikutuksena mainittin myos verkostojen kautta ta-
pahtuva osuuskuntalaisten omien verkostojen kehittdaminen ja itsensa bran-
daamisen mahdollisuus. Tyoskentelemalla erilaisten tahojen ja yritysten kanssa
osuuskuntalaisilla on mahdollisuus saada niin sanotusti jalka oven valiin. Trade-
talon projektit ja yhteistyo erilaisten yritysten kanssa ovat kasvattaneet jasenien
omia verkostoja ja johtaneet esimerkiksi harjoittelupaikan tai jopa tyopaikan

saamiseen.

Tulevaisuuden kannalta verkostojen toivottiin yha enenevassa maarin vaikutta-
van siihen, etta Tradetalo pystyisi tarjoamaan asiakkailleen entista laaduk-
kaampia palveluita. Oikein valittujen yhteistyOkumppaneiden avulla Tradetalo
pystyisi myOs kehittamaan osaamistaan ja laajentamaan tarjontaansa.

Verkostot tulevaisuudessa

Viimeinen teemoista kasitteli Tradetalon verkostoja tulevaisuudessa ja uusia
potentiaalisia verkostokumppaneita. Haastateltavien annettiin suunnata kat-
seensa tulevaisuuteen ja kertoa mielipiteitaan siitd, miten Tradetalon taytyisi
tulevaisuudessa toimia. Kannattaisiko jotain tehda toisin ja pitaisikd verkostoja
kehittad. Miten niita voitaisiin kehittad? Enta ketka tai mitka olisivat Tradetalon

uusia potentiaalisia verkostoja?

Haastatteluissa nousi selvasti esiin haastateltavien mielipide siita, ettd Tradeta-
lon taytyisi tulevaisuudessa keskittya enemman verkostoihin ja niiden kehittami-
seen. Jo olemassa olevia verkostoja tulisi kehittamiseen ja uusien hankintaan
pitdisi panostaa aktiivisemmin. Haastateltavat olivat sita mielta, etta verkosto-
kumppaneita valittaessa laatu korvaa maaran. Kumppanuuksien pitaisi olla
tarkkaan harkittuja ja maarallisesti niita tulisi olla sen verran kuin resurssit riitta-

vat niiden yllapitamiseen.

TIHIPIIND ARALZ.A ARNINRTAV/TETVA T Vil | ommnan i 22



34

Jotta Tradetalo voisi lahtea markkinoimaan itsedan potentiaalisena verkosto-
kumppanina, tulisi sen vastaajien mielesta paivittdd oma osaamisensa ja toimin-
tansa heikkoudet. Taman jalkeen tiedettaisiin mitkd ovat Tradetalon vahvuudet
ja mita annettavaa Tradetalolla olisi verkostokumppanina. Yhta lailla osattaisiin
tunnistaa omat heikkoudet ja niiden kautta 10ytaa oikeanlaiset verkostokumppa-

nit heikkouksien eliminoimiseksi.

Potentiaalisimpina verkostokumppaneina vastaajat pitivat Turun ammattikor-
keakoulun muita osuuskuntia. Vastaajien mielesta tulevaisuudessa olisi tarke-
aa, etta Tradetalo olisi aktiivisena mukana OsuuskuntaHub:n toiminnassa ja
sen kehittamisessa. Muut osuuskunnat nahtiin Tradetaloon verrattaessa melko
tasavahvoina kumppanuuksina, jolloin molemmilla osapuolilla olisi varmasti an-

nettavaa ja opittavaa.
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5 POHDINTA

Tassa opinnaytetyossa kasiteltiin verkostoitumista, sen tavoitteita ja edellytyksia
seka sen roolia yrityksen toimintaa tukevana tekijana. Opinnaytetydssa tutkittiin
Osuuskunta Tradetalon verkostoitumista ja selvitettiin Tradetalon jasenten ko-
kemuksia ja mielipiteita verkostojen vaikutuksesta yrityksen toimintaan. Tutki-
mus toteutettiin kahdessa osassa, joista ensimmaisessa viisitoista osuuskunnan
jasenta kertoi Tradetalon verkostoitumiseen liittyvia mielipiteitddn SWOT-
analyysiin pohjautuen. Teemahaastatteluosiossa yhteensa viisi Tradetalon en-
tista ja nykyista hallituksen jasenta kertoivat kokemuksistaan ja ajatuksistaan
ennalta maariteltyjen teemojen puitteissa. Teemahaastattelun teemat olivat
Tradetalon nykyiset verkostot, Tradetalo verkostokumppanina, verkostojen vai-
kutus Tradetalon toiminnassa seka Tradetalon verkostot tulevaisuudessa.

Opinnaytety0 tehtiin toimeksiantona Osuuskunta Tradetalolle. Tradetalon tavoit-
teita ovat muun muassa palvelujensa kehittaminen seka tunnettuuden lisaami-
nen. Opinnaytetyota ja sen tuloksia tullaan kayttamaan Tradetalon verkostojen
kehittamistyohon.

Talla hetkella Tradetalo kayttaa verkostojaan 1ahinna vain projektien ja toimek-
siantojen hankkimiseen. Verkostoitumisella tulisikin tulevaisuudessa tahdata
enemman oman osaamisen kehittamiseen ja parempien palvelujen tarjoami-
seen asiakkaille. Jotta Tradetalo tulevaisuudessa onnistuisi kehittdamaan ver-
kostojaan ja kumppanuussuhteitaan, on verkostotyohon panostettava ja siihen
on oltava valmiita sijoittamaan resursseja ja voimavaroja. Verkostokehitystyo
olisi hyva nahda konkreettisena projektina. Tarkeita huomioonotettavia asioita
ovat muun muassa projektin tavoitteet, tehtavat, menetelmat, resurssit, aikatau-
lu ja budjetti. Verkostokehitystydlle olisi hyva nimeta taysin oma verkostokehi-
tystyosta vastaava henkilo. Tama henkilo olisi eraanlainen projektipaallikko,
joka vastaa verkostokehitystyon etenemisesta. Tarkeaa olisi, etta verkostokehi-
tystyOvastaava olisi innostunut ja hanella olisi tarvittava maara tietotaitoa vieda
projektia eteenpain. Lisaksi hanen tulisi tuoda esiin uusia ideoita yhteistyon ke-
hittmiseen. Hanelta vaaditaan myOs kykya aktivoida osapuolia keskusteluihin
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ja yhteistyohon. (Valkokari ym. 2007, 23.) Tarkeaa tulevaisuuden kannalta olisi
myoOs selkeasti kartoittaa Tradetalon kehityksen kannalta potentiaalisimmat ver-
kostot ja yhteistydokumppanit ja keskittya niiden kehittamiseen.

Tutkimuksen perusteella potentiaalisimmaksi verkostoksi nousi Turun ammatti-
korkeakoulun osuuskunnista koostuva osuuskuntaverkostokonsepti, Osuuskun-
taHub. OskuuskuntaHub on vasta reilun vuoden ikainen konsepti ja sen toiminta
on tahan mennessa ollut viela melko epaaktiivista. Toimintaa kuitenkin pyritaan
koko ajan parantamaan. Luottamuksen ja tietotaidon lisaamista voitaisiin tule-
vaisuudessa kehittaa jarjestamalla enemman yhteisia tapahtumia ja toimintaa
jokavuotisen Osuuskuntaristeilyn lisaksi. Tietotaidon kartuttamiseksi kukin
osuuskunta voisi vuorollaan kutsua vierailevia luennoitsijoita puhumaan ajan-
kohtaisista ilmidista. Yleensakin kokemuksia erilaisista projekteista ja niiden
onnistumisista tai epaonnistumisista olisi hyva jakaa OsuuskuntaHub:laisten
kesken. OsuuskuntaHub:n kautta Tradetalolla olisi mahdollisuus lahtea kehitta-
maan jopa strategisia kumppanuussuhteita.

Koin opinnaytetyon tekemisen yhtena opintojeni haastavimpana, mutta samalla
opettavaisimpana projektina. Opiskelujen aikana opitun tiedon soveltaminen ja
uusien teoria- ja tietolahteiden etsiminen oli mielenkiintoista. Korkea motivaatio
tutkimusaihetta kohtaan kasvatti tiedonnalkaa entisestaan. Vaikka prosessi oli
raskas ja valilla jopa uuvuttava, antoi se myos paljon.

Toimin itse kaksi vuotta Osuuskunta Tradetalon aktiivisena jasenena ja osuus-
kuntatoiminta on ollut opintojeni ylivoimainen kohokohta. Opintojeni loppusuo-
ralla halusin viela tutkia mahdollisuuksia Tradetalon toiminnan kehittamiselle.
Tradetalossa tekemieni projektien kautta olen paassyt soveltamaan teoriaopin-
tojani tosielaman liiketalouden ongelmissa ja saanut erittain hyvat valmiudet

kohtaamaan tulevaisuuden tydelaman haasteita.
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Liite 1

Osuuskunta Tradetalon verkostoituminen

Tutkimus Tradetalon verkostoitumisesta.

Teemahaastattelun nelja paateemaa:

1. Tradetalon taman hetkiset verkostot ja niiden toiminta

2. Tradetalo verkostokumppanina, hyvat ja huonot puolet

3. Verkostojen vaikutukset Tradetalon toiminnassa, positiiviset ja nega-

tiiviset

4. Tradetalon verkostot tulevaisuudessa, potentiaaliset verkostot
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