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1 JOHDANTO

1.1 Tutkimuksen tausta

Asiantuntijapalveluyrityksistd on muodostunut monen teollistuneen maan merkitykselli-
sid tuloksentekijoitd. Ensimmaiset asiantuntijapalveluyritykset nékivat péivan valon jo
ennen teollistumisen aikakautta ja niiden kehittyminen jatkui toisen maailmansodan lo-
puttua. Todellisen lapimurtonsa asiantuntijapalveluyritykset kokivat kuitenkin vasta
1990-luvulla. (Jun 2013, 5810.) Kommunikaatio- ja informaatiokanavien nopea kasva-
minen lisasivat tarvetta tietointensiivisten yritysten palveluille (Rusko & Oksman
2011,4). Asiantuntijayritysten on havaittu olevan merkittavia tyonantajia ja niiden mer-
kitys muiden yritysten tehokkuudelle on huomattava (Lessard 2014, 36). Suomessa asi-
antuntijapalvelusektoria pidetdan kasvualana ja siihen kohdistetaan korkeita odotuksia
(Keso ym. 2006,242).

Vuoden 2015 yritysrekisterien mukaan Suomessa oli 283 805 yritysta. Ne tyollistavat
yli 1,4 miljoonaa henkilda (https://www.yrittajat.fi). Mikroyritysten maard Suomessa on
93,4% kokonaisyrityskannasta ja niiden tyéllistava vaikutus on noin 25% koko tyéllisyy-
desta (Yrittajyystilastot 2015).

Taman tutkimuksen tarkoitus on tutkia arvon muotoutumista mikroyrityksen ja asian-
tuntijaorganisaation vélisessa asiakassuhteessa. Tutkimus pyrkii saamaan selville, miten
arvo muodostuu, minkalaista arvoa kukin osa puoli saa ja millaiseksi arvonluonti kum-
mankin osapuolen kohdalla koetaan. Tutkimuksen asiantuntijaorganisaationa on Sata-
kunnan Yrittdjat ja mikroyritykset ovat Porin alueella toimivia, alle 10 henkild tyollista-
via, yrityksid. Tutkimuksen selventamiseksi ja helpottamiseksi on tutkimukseen muodos-
tettu keratyn teorian pohjalta teoreettinen viitekehys, jonka avulla voidaan arvon luomista
tarkastella eri osatekijoiden kautta. Tdman liséksi tutkimuksessa suoritetaan kenttahaas-
tattelut kummankin osapuolten edustajille ja télla tavoin testataan muodostetun teoreetti-
sen viitekehyksen paikkansapitavyytta.

Tutkija ndkee tdmankaltaisen tutkimuksen tarpeelliseksi, koska kyseisestd aiheesta ei
tutkijan mielesta tutkimuksia kovinkaan paljoa ole tehty. Yleisesti ottaen tutkimukset
suuntautuvat suurempiin yrityksiin ja mikroyritykset unohdetaan. Kuitenkin, mikroyri-
tykset kattavat Suomenkin yrityskannasta yli 90%, joten ne ovat sinélld&n hyvinkin mer-
kittava tekija yritysten markkinakentéssa. Suurempien yritysten kohdalla yksilén merki-
tys vahenee, mutta mikroyrityksissa yksilon vaikutus on merkittava. Tdméan vuoksi mik-
royritykset vaativat tutkijan mielesta tietoa, joka on keratty juuri mikroyritysten toimin-
takentésta. Tutkija uskoo tutkimuksen hyodyttdvan myos kohteena olevaa asiantuntijaor-
ganisaatiota, kun se edelleen kehittd& toimenpiteitddn Satakuntalaisten yritysten toimin-
nan helpottamiseksi. Paikkakunnallisesti tutkimus on siis merkittava.



https://www.yrittajat.fi/

1.2 Tutkimusongelma

Taman Pro-Gradu tutkimuksen tarkoituksena on selvittad, miten ja minkalaista arvon luo-
mista tapahtuu mikroyritysten ja asiantuntijaorganisaation vélilla pitkaaikaisissa asiakas-
suhteissa. Tutkimuksen toissijaisena tarkoituksena on pyrkié selvittdmaan asiantuntijaor-
ganisaation kykya tuottaa arvoa mikroyritysten suurimpien haasteiden ratkaisemiseksi tai
ongelmien helpottamiseksi. Tavoitteena on muodostaa selkeé késitys kummankin osa-
puolen kokemasta hyodysté pitkan asiakassuhteen aikana ja mahdollisesti antaa asiantun-
tijaorganisaatiolle suuntaviivoja toimintansa kehittdmiseksi viela enemman arvoa luo-
vampaan suuntaan.

Paatutkimuskysymys on:
- minkalaista arvonluominen on asiantuntijaorganisaation ja mikroyrityksen
asiakassuhteessa?
Jotta paakysymykseen voidaan vastata, pitda tutkimuksen selvittda seuraavat alakysy-
mykset:
- mitd on arvo, ja miten se voidaan madritella?
- mitd tarkoitetaan pitkdaikaisella asiakassuhteella?
- miké on asiantuntijaorganisaatio?
- miké on mikroyritys?
Teoreettinen viitekehys muodostuu siis osatekijoiden arvo ja arvonluominen, pitkaai-
kaiset asiakassuhteet, asiantuntijaorganisaation madarittely ja mikroyrityksen maérittely
ymparille.

1.3 Rajaukset

Tutkimuksessa rajataan mikroyrityksen ja asiantuntijaorganisaation valilta pois yksit-
taiset transaktiot. Tall4 rajauksella pyritddn rajaamaan pois ne arvonluomisen muodot,
jotka eivat edellytd pitk&aikaisen asiakassuhteen muodostumista. Asiantuntijaorganisaa-
tion ja sen asiakaan suhde on yhteistoiminnallinen. L&heisyys on tdssa suhteessa erittéin
tarke&d. Kognitiivisen ja oppimisen prosessissa, jossa suuri maara tietoa vaihtaa omista-
jaa, on tiedon hyddyntamisen kannalta tiivis yhteisty0 tarkedd. (Corrocher ym. 2008, 174)



Yritykset, jotka toimivat asiakassuhteessa asiantuntijaorganisaatioon, rajataan téssa
tutkimuksessa vain mikroyrityksiin. Vaikkakin Pk-yritysten tuottama bruttokansantuote
onkin 40% yritysten kokonaistuotosta, katsoo tutkija kuitenkin, ettd tdman tutkimuksen
kohdalla vaikuttavampi tekijé rajaukseen on yritysten kokonaismaaré. Tutkija perustelee
valintaansa sill&, ettd kyseessé ei ole taloustieteen tutkimus, vaan markkinoinnin tutki-
mus. Markkinoinnin kannalta on tutkijan mielesta olennaisempaa nahda tulos, joka kattaa
maaréllisesti suuremman osan yrityksistd. Taloustieteen kannalta kokonaisvaikutus brut-
tokansantuotteeseen voisi olla oleellisempi kriteeri rajaukselle.

1.4 Tutkimuksen toteutus

Tutkimus koostuu teoriaosuudesta, jonka tarkoituksena on teoreettisen viitekehyksen
pohjalta luoda kasitys arvonluomisesta mikroyrityksen ja asiantuntijaorganisaation va-
lilld. Empiirisessé osiossa arvonluomisesta muodostunutta kasitetta testataan kaytanndssa
Satakunnan yrittjia ja heidan Porilaisia mikroyritysasiakkaitaan hyvaksi kayttaen. Em-
piirisen osion kenttéty®n tuloksia analysoidaan tuloksen vahvistamiseksi.

Kysymyksessé on laadullinen, fenomenologinen, tapaustutkimus. Tutkimus alkaa tu-
tustumalla aiempiin tutkimuksiin teoreettisen viitekehyksen osa-alueista. Aiempien tut-
kimusten olennaiset osat ja tulokset liitetddn yhteen tutkimuksen teoreettisessaviiteke-

hyksessa.

Arvon miiritelmé

Teoreettinen

viitekehys

Mikrovritvksen mééaritelma

Asiantuntijaorganisaation
madritelma

Haastattelukysymykset

Pitkdn asiakassuhteen méaa-

ritelma Haastattelun toteutus

Analysointi

Johtopéaatokset

Kuvio 1 : Tutkimuksen toteutus
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Empiirisen osan kenttaty0 suoritetaan haastattelututkimuksella tai vapaan vastauksen
mahdollistavalla kysymyslomakkeella. Kenttatutkimuksen tulokset analysoidaan deduk-
tiivisesti, teoreettisen viitekehyksen muodostamaa pohjaa hyvaksikayttaen. Viitekehyk-
sen paikkansapitavyytta arvioidaan kenttatyossa toteutettavalla aineistonkeruulla. Aineis-
ton analysoinnin jalkeen tutkimus pystyy muodostamaan kokonaiskuvan arvonluomisesta
mikroyrityksen ja asiantuntijaorganisaation vélilla. Tata tulosta voidaan kéyttaa jalosta-
maan asiantuntijayrityksen toimintaa siten, etta arvonluominen, ja myos yhteisarvonluo-
minen on vielakin tehokkaampaa, ja kumpaakin osapuolta tyydyttavaa.

1.5 Tutkimuksen rakenne

Tutkimuksen ensimmainen luku kertoo tutkimuksen toteutuksesta ja selittaa lukijalle tut-
kimuksen toteutuksen syyt. Luvussa avataan tutkimuksen toteutustapa ja aukaistaan tut-
kimuksen teoreettisen viitekehyksen muodostumisen osatekijat. Luku myds selittaa tut-
kimuksessa kaytetyt rajaukset ja selittaa rajauksen syyt. Myos tutkimuksessa kéytetyt tut-
kimuskysymykset, metodologia ja mahdolliset alakysymykset aukaistaan lukijalla ensim-
maisen luvun aikana.

Toinen luku aukaisee tutkimuksen viitekehyksen konkreettiset osatekijét, eli asiantun-
tijaorganisaation ja mikroyrityksen maaritelméat. Luvun aikana pyritdan luomaan koko-
naiskasitys siitd, minkalaisten organisaatioiden valilla tapahtuvaa arvonluontia tama ky-
seinen tutkimus tutkii. Luku selvittdd molempien osapuolten yleiset piirteet, kertoo niiden
kehityksesta ja toimintatavoista ja rajaa ne selvasti ymmarrettaviksi kokonaisuuksiksi.
Osapuolten sijoittuminen markkinakenttaan ja niiden merkitys Suomalaiselle yhteiskun-
nalle selvitetddn myds téssa luvussa.

Kolmannen luvun tarkoitus on selittdé viitekehyksen abstraktit osatekijat, jotka tassa
tutkimuksessa ovat pitka asiakassuhde ja arvonluominen. Arvonluomisen tutkimus jakaa
tassa luvussa selviin osa-alueisiin, jotta empiirisen osan kenttatutkimus olisi selvasti ra-
jattavissa oikean tiedon keraamiselle. Pitk&n asiakassuhteen maaritelmaa taméa luku au-
kaisee siten, ettd tutkimuksen kannalta voidaan selvasti méarittaa oikeanlaiset asiakas-
suhteet omaavat mikroyritykset kenttadtutkimuksen toteutuksen kohteiksi.

Seuraavassa, eli neljannessé luvussa, tutkimus siirtyy empiiriseen osaansa ja maarittaa
siind kaytettavat haastattelukysymykset teoreettisen viitekehyksen pohjalta. Luvussa suo-
ritetaan kenttatutkimus ja sen toteutusta arvioidaan.

Viidennessd luvussa analysoidaan empiirisen osan tutkimustuloksia ja selvitetdén
kenttatutkimuksen tulokset. Apuna kaytetéddn teoreettisen viitekehyksen tuottamaa teo-



11

riapohjaa. Johtopééatokset, jotka analysoinnin tuloksena saadaan, siiretdén kuudenteen lu-
kuun ja niistd muodostetaan johtopéaatokset. Johtopaatdsten pohjalta voidaan suunnitella
mahdollisia jatkotoimia toiminnan tehostamiseksi ja arvon luomisen parantamiseksi.
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2 TUTKIMUKSEN KONTEKSTIN KUVAUS

2.1  Asiantuntijaorganisaatio

Asiantuntijapalveluyrityksistd on muodostunut monen teollistuneen maan merkityk-
sellisia tuloksentekijoita. Ensimmadiset asiantuntijapalveluyritykset nakivat paivanvalon
jo ennen teollistumisen aikakautta ja niiden kehittyminen jatkui toisen maailmansodan
loputtua. Todellisen ldpimurtonsa asiantuntijapalveluyritykset kokivat kuitenkin vasta
90-luvulla. (Jun 2013,5810.) Kommunikaatio- ja informaatiokanavien nopea kasvaminen
lisasivét tarvetta tietointensiivisten yritysten palveluille (Rusko & Oksman 2011, 4.). Asi-
antuntijayritysten on havaittu olevan merkittavia tyonantajia ja niiden merkitys muiden
yritysten tehokkuudelle on huomattava (Lessard 2014, 36.). Suomessa asiantuntijapalve-
lusektoria pidetddn kasvualana ja siihen kohdistetaan korkeita odotuksia (Keso ym.
2006,242.).

Suomessa tehty haastattelututkimus asiantuntijaorganisaatoiden asiakassegmenteissa
paljasti, ettd joka toinen yritys oli hankkinut asiantuntijaorganisaation palveluita merkit-
tavan muutoksen tueksi. Joka kolmas yritys taasen oli tarvinnut asiantuntijaorganisaation
apua innovaatiotydssa. (Toivanen, 2007, 250.) Asiantuntijaorganisaatiot innovoivat ja le-
vittavat tietoa. Kirjallisuudessa asiantuntijaorganisaatiot ovat saaneet yha enemman huo-
miota kehityksen ja Kilpailukyvyn edistajind. (Mas-verdd ym. 2011,197) Useiden asiak-
kaidensa kautta asiantuntijaorganisaatio pystyy muodostamaan huomattavasti tarkemman
kuvan nykykehityksesta ja -tilanteesta. Kyseisen kaltaisen kokonaisuuden muodostami-
nen on mahdotonta yksittdisen organisaation pelkilla siséisilla prosesseilla. (Toivanen,
2007, 251.)

2.1.1  Asiantuntijaorganisaation maaritelma

Asiantuntijaorganisaatioista voidaan |0ytaa tiettyja piirteitd, jotka erottavat ne muista yri-
tysmuodoista. Kyseisid ominaisuuksia ovat muun muassa intensiivinen tiedon kaytto, no-
pea kasvaminen, markkinasuhteiden ainutlaatuisuus, asiantuntijoiden merkittdva maaré
organisaatiossa, itseohjautuvuus, omintakeiset tavat arvonluomiseen, innovaation suuri
mé&érd ja asiakkaiden kanssa yhteistyossé tehtava tiedon luominen (Dobrai & Farkas,
2009, 15). Tavanomaisia asiantuntijaorganisaatioita ovat (Toivanen, 2007,249):

- IT-palvelut

- kehitys- ja tutkimuspalvelut

- konsultointi

- oikeudelliset palvelut
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- kirjanpitopalvelut
- markkinoinnin kehityspalvelut
- viestinnan palvelut

Asiantuntijaorganisaatioiden toimiessa varsin erilaisilla toimikentilla on niiden raken-
teesta mahdotonta 10ytaa yhta oikeaa muotoa, joka kattaisi kaikki organisaatiot. Y htaldi-
syyksia toki 16ytyy, mutta esimerkiksi lainopillinen asiantuntijaorganisaatio on rakenteel-
taan hyvin erilainen kuin esimerkiksi tuotekehitysorganisaatio. Organisaatioista voidaan
kuitenkin 10ytaa paakategoriat, jotka esiintyvat yleisesti asiantutijaorganisaatioissa (Nor-
denflycht, 2010, 159-162.).

Tietointensiivisyys voidaan kasittdd organisaation henkildstoon sitoutuneena tietona.
Se voidaan myds ymmartéé tietona, joka organisaatiolla on tuotteesta tai toimintatavasta.
Asiantuntijaorganisaation kohdalla on kyse yleensa yksiléon sitoutuneesta tiedosta.
Néissa organisaatioissa on siis merkittdva maara tietoa, joka on sitoutuneena niiden hen-
Kilostoon.

Asiantuntijayritykselle on tyypillistd myds matala padomantarve, silla asiantuntijuu-
den tuottaminen harvoin vaatii kalliita investointeja laitteisiin tuekseen. Matala pddoman
tarve tekee myds henkildstosta paljon tarkedmman osan onnistunutta liiketoimintaa, silla
kilpailuetua ei voida saavuttaa investoimalla esimerkiksi kilpailijoita edistyksellisempaan
tuotantolaitteistoon. Toisaalta, pienet investoinnit mahdollistavat myos sen, etta organi-
saation tyontekijat perustavat omia yrityksia. Tdma ongelma pitaa tiedostaa organisaation
henkildstojohtamisstrategiassa. Matala padoman tarve pienentdd myos ulkopuolisten si-
joittajien kiinnostusta asiantuntijaorganisaatioihin, ja tdiman vuoksi asiantuntijayritykset
pystyvat tehokkaammin keskittymaan yritystoimintaansa. Sijoittajien osallistuminen
yleensa ohjaa yrityksia keskittymaan omistajien voittojen maksimointiin.

Asiantuntijaorganisaatiossa ovat asiantuntijat henkiloéstona. He omaavat merkittavan
maarén tietoa jostain spesifisestd aihepiiristd, jonka ymparilld asiantuntijaorganisaatio
tyoskentelee. Asiantuntija pystyy sadtdmaén, soveltamaan ja kontrolloimaan omaa tieto-
aan. Hanell& voidaan olettaa olevan erddnlainen monopoliasema omaan tietoonsa. Tyy-
pillistd asiantuntijalle on vahva kontrolli omasta tydstaan.

2.1.2  Satakunnan Yrittgjat

Taman tutkimuksen asiantuntijaorganisaationa on Satakunnan yrittdjat. Satakunnan yrit-
t&4jat on Suomen yrittdjien yksi 20:std aluejarjestéstd. Suomen Yrittdjat on elinkeinoela-
méan suurin jarjestd 115 000 jasen yrityksensd voimin. Aluejérjeston, tdssé tapauksessa
Satakunnan yrittgjien, tarkoituksena on parantaa yrittamisen edellytyksia toimialueellaan.
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Tavoitteena on lisétd menestyvien yrityksia ja yrittdjien maaréa Satakunnassa. Satakun-
nan Yrittajat toimii alueorganisaationa 24:lle yrittdjien muodostamalla paikallisyhdistyk-
selle. (Yrittajien kotisivu)

“Tehtdavdmme edunvalvojana on edistaa Satakunnan kehittymista yrittajaaktiiviseksi
maakunnaksi seké parantaa jasenyrittajiemme toimintaedellytyksia ja tarjota jasenil-
lemme korkealaatuisia neuvontapalveluja ja yrittajahenkisia yhdesséolon hetkia.
Tavoitteiksi olemme asettaneet, etté tulevaisuudessa menestyvien yritysten ja yrittgjien
maara lisdantyy ja yrittajien taloudellinen ja sosiaalinen asema paranee. Yrittajyys
nousee keskeiseksi tekijaksi eri organisaatioiden toiminnassa. Satakunnan Yrittdjat on
tulevaisuudessa yrittajyyden asiantuntija ja elinkeinoelamén vahva vaikuttaja Satakun-
nassa.” (Yrittajien kotisivu)

TOIMIALAJARJESTO

SUOMEN YR]

\\\\'\: f

'''''''''
%

Kuvio 2 : Suomen Yrittdjien organisaatio

Satakunnan Yrittajat on rekisterdity yhdistys ja timan vuoksi Suomen yhdistyslaki use-
assa pykélassaan ja luvussaan maérittelee, silla oltavan jasenisto. Toisin kuin markkinoin-
nillisesti yritysjdsenten annetaan ymmartéd, ei Satakunnan Yrittdjien jaseniné ole Sata-
kuntalaiset yritykset, vain ainoastaan Satakunnan Yritt4jien paikallisyhdistykset. Paikal-
lisyhdistysten jasenind taasen ovat paikalliset yritykset. Satakunnan Yrittdjat ovat jase-
nind muiden aluejarjest6jen ohella Suomen Yritt4jissa. Yrittdjé itsessadn saattaa siis olet-
taa olevansa Satakunnan Yritt4jien jasen, mutta virallisesti han on jasenend omassa pai-
kallisjarjestossaan. (Haastattelu, Satakunnan Yrittajat, yhteyspaallikké Heikki Kaplas)
Korkeinta valtaa Satakunnan Y'rittgjissa pitaa hallitus, joka muodostuu paikallisyhdis-
tysten ehdottamista yritysjasenista. Yritysjasenten maara paikallisyhdistysta kohden riip-
puu paikallisyhdistyksen koosta. Suuremmalla yhdistykselld on suurempi méaaré edustajia
Satakunnan Yrittdjissd. Myos Satakunnan Yrittdjilla on mahdollisuus ehdottaa hallituk-
sestaan edustajia Suomen Yrittdjiin, jolloin jalleen yritysten maaré on sidonnainen alue-
jarjestdn kokoon. (Haastattelu, Satakunnan Yrittajat, yhteyspaallikkoé Heikki Kaplas)
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Satakunnan Yrittajat tuottavat monenlaisia asiantuntijapalveluita asiakasyrityksilleen.
Maksutonta palvelua on mahdollista saada muun muassa laki-, vero- ja tiliasioissa, ty6-
suhdeasioissa ja myos kansainvalisen verotuksen ongelmissa. Palvelukategoriaan kuulu-
vat myos erilaiset yrityksen omistajavaihdokseen, ostoon tai myyntiin liittyvat asiat. Neu-
vonta on maksutonta jasenyrityksille. Satakunnan Yrittdjat jarjestavat asiakasyrityksil-
leen myds erilaisia koulutuspaivia. (yrittajien kotisivu)

2.2 Mikroyritys

Euroopassa maéritelladan mikroyritykseksi yritys, joka tyollistda 0-9 henkil6d, ja ne kat-
tavat noin 93% lantisen Euroopan yrityksista. Mikroyritysten maara kasvaa myos itéi-
sessd Euroopassa nopealla tahdilla. Useat tutkimukset toteavat, ettd ndma mikroyritykset
koostuvat padosin yhdesta tai pienestd maarasta tuotantolinjoja, ja yleisesti ottaen on
omistajan rooli yrityksen toiminnassa merkittavd. Karkeasti yksi neljasosa mikroyritys-
ten omistajista toimii myds omistajana kahdelle tai useammalle eri alalla toimivan yrityk-
sen johtohahmona. (Lynn 2012, 34-35)

Myods EU-komissio (Euroopan unionin julkaisutoimisto 2015) méaérittelee virallisesti
mikroyrityksiksi yritykset, jotka tyollistavat vahemman kuin 10 henkil6d, mutta maari-
telma rajaa myos liikevaihdon alle 2 miljoonaan euroon. Myodskaén yrityksen tasearvo ei
voi olla suurempi kuin 2 miljoonaa euroa. Mikroyritys on Euroopan komission mukaan
osa PK-yrityssektoria. PK-yrityssektorin yritysten tunnistamisessa kdytetddn myos seu-
raavia kriteereitd. (Euroopan komission julkaisutoimisto 2015, 9-17)

1. Onko kyseessa yritys?

a. Yritykseksi voidaan maaritelld taho, joka tuottaa taloudellista toimintaa.
Yrityksen oikeudellinen asemalla ei ole merkitysta.

2. Varmistettavat kriteerit ja kynnysarvot?

a. henkilostomaara, liikevaihto ja taseen loppusumma. Y leisesti tdma maari-
telma tehddan viimeisesté virallisesta tilinpaatoksesta.

3. Mita kriteerit tarkoittavat?

a. Henkilostolla tarkoitetaan kaikkia niitd henkil6itd, myds omistajia ja johta-
jia, jotka toimivat kokopéivaisesti yrityksen palveluksessa. Henkilostolla
tarkoitetaan myos yhtiokumppaneita, jotka saavat rahallista korvausta yri-
tyksen toiminnasta.

b. Liikevaihdolla tarkoitetaan liikkeen toiminnasta aiheutunutta maksuliiken-
nettd, joka ei siséll4 arvonlisaveroa.

c. Taseella méaaritelldan yrityksen omaisuuden nykyarvo

4. Muiten tiedot lasketaan?
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a. Yritykset pitda jakaa kolmeen luokkaan, jotka ovat riippumaton, omistus-
yhteysyritys ja sidosyritys. Néissa yritysmuodoissa taloudelliset laskelmat
ovat erilaisia. Vain riippumattomalla yrityksella on taysin omat taloudelli-
set laskelmansa, kun taas yhteys- ja sidosyritysten kohdalla on aluksi mééa-
riteltdva niiden oman liiketoiminnan osuus kokonaisuudesta.

Myos Yhdysvalloissa on mikroyritysten merkitys taloudelle suuri. Ne kattavat yli puolet
pienten yritysten sektorista ja tyollistavéat yli puolet yksityisen puolen tyontekijoista. Li-
séksi mikroyritysten kasissa on 97% viennistd. (Monahan ym. 2011, 113.)

Suomen osalta mikroyrityksen maaritelma on sama kuin EU:n maaritelma, mutta sen li-
séksi sen pitaa tayttaa alla mainittu maaritelma riippumattomuudesta: (Tilastokeskus
2017)

“Riippumattomia yrityksia ovat ne yritykset, joiden padomasta tai aanivaltaisista osak-
keista 25 prosenttia tai enemman ei ole yhden sellaisen yrityksen omistuksessa tai sellais-
ten yritysten yhteisomistuksessa, joihin ei voida soveltaa tilanteen mukaan joko PK-yri-
tyksen tai pienen yrityksen maaritelmaa. ”

Suomen kaikista yrityksista 93,4% tayttaa mikroyrityksen maaritelmét, eli ovat mikroyri-
tyksid. Ne tyollistavat noin 25% Suomen tyotatekevista henkildista. Ainoastaan suuryri-
tykset ovat 34% osuudella suurempi tyollistaja Suomessa, kuin mikroyritykset. Suomen
yritysten kokonaisliikevaihdosta 17,2%, eli 65 Mrd.€, tulee mikroyrityksilti. (Suomen
Yrittdjien yrittdjyystilastot 2015) Tutkijan mielesta on siis varsin perustelua, tuottaa tut-
kimus, joka mahdollisesti antaa arvokasta tietoa mikroyrityksista, silla naiden yritysten
merkitys Suomalaiselle tydllisyydelle, ja mydskin taloudelle, on erittdin merkittava.

34% Pienyritykset (10—49 hloa) 302 144
Keskisuuret yritykset (50-249 hlod) 256 440
22% Suuryritykset (250— hlga) 469 334

19%

Yhteensd 1 369 546 henkiloa.

Kuvio 3 : Yritysten henkilostomaara eri koko luokan yrityksissa vuonna 2015 (tilas-
tokeskus 2015)

Kuvio kertoo miten eri kokoluokkien yritykset tyollistavat tydvoimaa Suomessa. Mik-
royritysten osuus kokonaistyollisyydesta yksityisella sektorilla on 25%, eli 341 628 hen-
kiloa.
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Pienyritykset (10—49 hlod) 76 mrd €

42,0% 20,1%

Suuryritykset (250 hlod) 159 mrd €

Yhteensa 379 mrd. euroa.

Kuvio 4 : Yritysten liikevaihto eri koko luokan yrityksissa vuonna 2015 (Tilastokes-
kus 2015)

Mikroyritysten yhteenlaskettu liikevaihto Suomessa on 65 Mrd. euroa, ja on kokonais-
liikevaihdoltaan pienin luokka. Kuitenkin, 17,2% Suomen yritysten kokonaisliikevaih-
dosta tulee mikroyrityksilta.

Suuryritykset (250 hlod) 571 9 3 4(y
’ (0]

(0, 9% Keskisuuret yritykset (50-249 hl53) 2 634

S Mikroyritykset
Pienyritykset (10—49 hlod) 15 559 (1-9 hlga)

265 041

Yhteensa 283 805 yritystd, pois lukien maa-, metsa- ja kalatalous

Kuvio 5 : Yritysrakenne Suomessa vuonna 2015 (yrittajyystilastot 2015)

Vaikkakin kuvioiden 3. ja 4. mukaan mikroyritysten kohdalla puhutaan liikevaihdolli-
sesti ja henkildmaaréallisesti vaatimattomasta ryhmasta verrattuna muihin yrityskoko-
luokkiin, vastaa mikroyritykset kuitenkin 93,4% kaikista yrityksistd suomessa (Kuvio
5.) Tdéman vuoksi niiden tutkiminen on tutkijan mielesta varsin tarkeaa. Mikroyritykset
ovat maaréllisesti ylivoimaisesti suurin yritysluokka Suomessa.
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2.3 Mikroyritysten tulevaisuuden haasteet

Suomen yrittdjat tuottavat vuosittain barometrejd, jotka tutkivat yritysten nykytilaa ja nii-
den suhtautumista tulevaisuuteen. Kevaan 2017 yritysbarometri Satakunnan yrityksistéa
(PK-yritysbarometri alueraportti, 2017) kertoo, etté prosentuaalisesti maaritettyna pk-yri-
tysten suurimmat kehittymisen esteet ovat:

Satakunta Koko maa
Yritystoiminnan saantely 12 14
Kustannustaso 21 17
Kilpailutilanne 18 20
Rahoitus 6 9
Resurssitekijat 8 12
Yleinen suhdanne-/taloustilanne 2 24
Ei osaa sanoa 7 5

Taulukko 1 : Pk-yritysten pahimmat kehittamisen esteet (Suomen Yrittajat, Pk-yri-
tysbarometri, alueraportti, kevat 2017)

Taulukko kertoo mitké asiat ovat yrittdjien mukaan suurimmat kehittymisen esteet yri-
tyksille Suomessa. Satakunnan kohdalla tulokset ovat hyvin yhtenevat koko Suomen ti-
lastoihin. Suurin kehittymisen este sekd Suomessa ettd Satakunnassa on yleinen suh-
danne- ja taloustilanne. Sen jalkeen tulevat Satakunnassa kustannustaso ja Kilpailuti-
lanne. Koko maan kohdalla kilpailutilanne koetaan suuremmaksi esteeksi kuin kustan-
nustaso.

Tyon sivukulut — 35 43
Ei ole tarvetta tydllistaa | 34 37
Kysynndn riittamattomyys tai epavakaisuus s 3/
Tybvoiman saatavuus e IS
Irtisanomisen Vaikeus | — 2224
Osa-aikaisen tyontekijan palkkauksen vaikeus | ——_— 16
Muut Wﬁlainséédénnﬁn tai... d 15
Palkkataso |— 15 17
Verotus | o
Yhtion toimitilat (ahtaus/tilanpuute) S 5
MU ks 5
0 10 20 30 40 50
Satakunta B Koko maa

Kuvio 6 : Pk-yritysten suurimmat tyollistamisen esteet (Suomen yrittajat, pk-yritys-
barometri, alueraportti, kevat 2017)

Tyollistamisen esteissa Satakunta seuraa my6s Suomen kokonaistilannetta. Suurimpana
esteend on tyon sivukulut, ja sen jalkeen tyollistdmisen tarpeettomuus ja kysynnan epé-
vakaus.
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Tama tutkimus tutkii paatutkimuksensa ohessa asiantuntijaorganisaation, joka tassé ta-
pauksessa on Satakunnan yrittdjat, kykya tuottaa mikroyrityksille arvoa yll&olevien ku-
vien ja taulukoiden osoittamissa ongelmissa ja muissa mikroyrityksen haasteissa. Tutkija
uskoo saavansa tahén kysymykseen vastauksen samalla, kuin han selvittaé tutkimuksen
paakysymyksen vastausta.
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3 VIITEKEHYKSEN OSATEKIJAT

3.1 Asiakassuhde

Asiakassuhde pystytdan eriyttdmaédn asiakkaasta toistuvien ostotapahtumien maaralla.
Asiakas kattaa yleisesti yhden transaktion, mutta asiakassuhteessa ostotapahtumien tois-
toja on useita ja pidemmélla aikavalilla. (Dyché 2002, 25.) My0s asiakastyytyvaisyytta
pidetddn merkittdvampéna asiakassuhteessa, jotta asiakkaan lojaalisuus ja uskollisuus sai-
lyvéat (Waheed & Gaur 2012, 103). Asiakassuhdestrategioita muokkaamalla myyjéor-
ganisaatio pyrkii vaikuttamaan asiakkaan lojaalisuuteen. Koko myyjéorganisaatio osal-
listuu asiakassuhteen hoitoon. (Farkas 2011, 1.) Laheinen vuorovaikutussuhde parantaa
yritysten innovaatioprosesseja ja samalla myds nostaa asiakkaan sitoutumista ja asiakas-
tyytyvaisyytta myyjaorganisaatiota kohtaan. Innovaatioprosessien kehitys taasen kehittaa
yrityksen palveluiden arvoa ja samalla parantaa asiakaskokemusta asiakassuhteesta. (Bel-
lingkrodt & Wallenburg 2015,255.) yritysten vélisessa suhteessa voidaan kahden yrityk-
sen valilla vallitsevaa asiakkuussuhdetta kuvailla erikoislaatuisella siteella (Egan 2001,
31.), jonka hyva hoitaminen edesauttaa myyjaorganisaatiota kasvussa, samalla parantaen
sen kannattavuutta (Saelee ym. 2015, 94).

Asiakkuuden eri tasot on kuvattu Kottlerin asiakkuuden tikapuilla (Egan 2004,65). Kuvio
esittdd kahdeksan asiakkuuden tasoa, jotka alkavat alatason epailijoista ja paattyvét ylim-
maén tason partnereihin. Myos perinteinen markkinointi muuttuu asiakkuuden kehittyessa
asiakassuhdemarkkinoinniksi.

Partnerit

Kannattajat
Kanta-asiakas
Toistuva asiakas
Asiakas
Mahdollinen asiakas

Epailija

Taulukko 2 : Kottlerin asiakkuuden tikapuut (mukaillen Egan 2004,65)
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3.2  Asiantuntijaorganisaation asiakassuhde

Jotta laadukasta palvelua pystytdén tuottamaan, edellyttéa se sujuvaa kanssakaymista asi-
akkaan ja asiantuntijaorganisaation valilla. Asiantuntijaorganisaatiolle on siis erittain tar-
kedd keskittya asiakkaansa tarpeisiin ja alati kehittdd omia palvelujaan ja tyémenetelmi-
aan. (Dobrai & Farkas 2009, 15.) Corrocher ym. (2008,176.) korostavat l&heisyyden mer-
Kitysta asiantuntijaorganisaation asiakassuhteissa, silla valtavan tieteellisen ja teknisen
tiedon vaihtaminen, joka siséltdd mukanaan viel& hiljaista tietoa, on monimuotoinen ja
monimutkainen prosessi. Tutkimukset ovat osoittaneet, ettd tuotekehityksen ollessa asi-
antuntijaorganisaatiossa hyvin intensiivistd, on asiakkaan mahdotonta olla passiivinen
suhteessaan asiantuntijaorganisaation kanssa (Keso ym. 2006, 246,247). Merkittavin
piirre asiantuntijaorganisaation asiakassuhteissa onkin siis sukulaismaisuus, ja tdima piirre
eriyttaa asiakassuhteen selvasti muiden organisaatioiden asiakassuhteista (Lessard 2014,
38.)

3.3  Jasenyys (Satakunnan yrittajat)

Yrityksien luodessa ja hallinnoidessaan suhteitaan sidosryhmiin ja asiakkaisiin suhde-
markkinoinnin toimin on monesti mahdollista, ettd varsinkin pienet yritykset pystyvét
suhdemarkkinoinnin avulla keskittyméaan asiakkaidensa ja sidosryhmiensa erikoistarpei-
siin yksildllisesti. Mainitun kaltainen toiminta vahvistaa suhdetta toimijoiden valilla ja
takaa vahvan ja vakaan suhteen. Jasenyytté kaytetaan kuitenkin asiakassuhdemarkkinoin-
nin muotona silloin, kun kasiteltdv&né on suuria maaria asiakkaita, sill tallaisen asiakas-
maaran henkilokohtainen ja spesifinen palvelu olisi hyvin haastavaa. (Vincent & Webster
2011, 1623.) Myos voittoa tavoittelemattomat organisaatiot ovat omaksuneet jasenyyden
tehokkaaksi asiakassuhteen muodoksi (Paswan & Troy 2004, 1).

Jasenyysmarkkinointi mahdollistaa tehokkaan massamarkkinoinnin kéyttamisen asia-
kassuhdemarkkinoinnin muotona. Jasenyysmarkkinoinnin kayttajat keskittyvat yksilolli-
sen tiedon sijasta kerddmaan kollektiivista tietoa myyntitasosta ja ostotoistojen sailymi-
sestd. Uusien asiakassuhteiden muuntaminen jasenyyksiksi on tarkeéd, silla talla tavoin
taataan asiakkuuden sdilyminen pidemmalla aikavalilla. J&seniin voidaan taasen kohdis-
taa tehokasta asiakassuhdemarkkinointia, jotta voidaan taata jasenyyksien pysyminen ja
sitd myota oman toiminnan tehostuminen. (Vincet & Webster 2011, 1623-1624)

Vaikkakaan asiakassuhdemarkkinoinnin tutkimukset eivat suosi jasenyyttd kovinkaan
paljon, ovat Vincent ja Webster (2011, 1625.) sekd Paswan ja Troy (2004,1.) samaa
mieltd tutkimuksissaan siitd, ettd varsinkin erilaiset yhdistykset kayttavat jasenyyksié
asiakassuhteidensa hallintaan. Laadukas kommunikaatio, ja yksittaisen asiakkaan tarpei-
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den huomiointi on jasenyyksissé haastavaa (Vincent & Webster 2011, 1625.), mutta toi-
saalta ne takaavat voittoa tavoittelemattomille toimijoille taloudellista pohjaa (Paswan &
Troy 2004, 1).

Monet voittoa tavoittelemattomat organisaatiot kayttavat jasenyyksissaan erilaisia ta-
soja. Jokainen taso sisaltad jonkinlaisen hyodykkeen asiakkaalle. Mitd suuremmalle ta-
solle asiakas menee, sen suurempi hyddyke-etu on. Useasti hyddykkeen arvo on kuitenkin
huomattavasti jasenyyden arvoa pienempi. Jasenyyden hinnan ja hyodykekompensaation
valiin jaéva rahamaéra jaa voittoa tavoittelemattoman yrityksen hyddyksi. (Paswan &
Troy 2004, 2.)

3.4 Arvon maaritelma. Mita arvo on?

Vaikkakin arvon luominen nahdéan merkittavana asiana, tuntuu arvon maarittdminen ja
mallintaminen olevan haastavaa. Y leisesti vanhemmat tutkimukset jaottelevat arvon luo-
misen vain taloudelliseen ja ei-taloudelliseen hyotykategoriaan. Arvoa on myds tutkittu
monesti vain asiakkaan kannalta. VVain harva vanhempi tutkimus on keskittynyt tutkimaan
erilaisia arvokasityksia. Arvokasitys kuitenkin sisaltaa useita muuttujia, jotka vaihtelevat
sen mukaan, kenen arvosta on kyse. Arvokasitys nayttéisi olevan hyvin yksiléllinen ja
tilanteeseen sidottu muuttuja, valittdmatta siitd kumman osapuolen kannalta asiaa katso-
taan (Komulainen ym. 2006, 369.)

Komulainen, Mainela ja Tahtinen (2006, 371.) ovat tutkimuksessaan jalostaneet kui-
tenkin arvon méaarittelyé edelleen. He jakavat arvon erilaisiin elementteihin, jotka sijoit-
tuvat hyétyihin jotka nostavat arvoa, ja uhrauksiin jotka laskevat koettua arvoa. Naiden
kahden perusarvoelementin yhteistuloksesta saadaan netto arvo. Eli arvon kokonaiskoke-
mus. Peruselementit ovat kuitenkin jaettuna viela erilaisiin arvoelementteihin, jotka sel-
vittavat tarkemmin hyotyjen ja uhrausten lahteitd. Taman kaltainen jaottelu helpottaa ym-
martdmaan asiakkaan arvokasitysta.
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-edelldkivijd

- tehokkuus

- Tekninen toimivuus
_ - tuotetuki
prosessitaso
Asiakkaan kokema
vaihtokauppa

uhraukset

taloudelliset

Ei-taloudellisat

Kuvio 7 : Asiakkaan arvon elementit (Mukaillen Komulainen ym. 2006, 378.)

Vaikkakaan Komulaisen ym. (2006) tutkimusta ei itsessaan voida taysin soveltaa tdhan
tutkimukseen, antaa se ajatuksen siitd, ettd asiakkaat saattavat arvottaa palvelua eri ta-
valla. Palvelun arvottaminen pohjautuu asiakkaan omaan arvomaailmaan. Erilaiset hyo-
tyjen ja uhrausten elementit vaikuttavat eri tavalla jokaiseen asiakkaaseen.

Arvokasityksen jaottelua ovat testanneet myds Chahal ja Kumari (2012, 170-171). He
jakoivat arvokasityksen muotoutumisen transaktionaaliseen arvoon, joka tarkoittaa pal-
velun transaktion tai kaupanteon yhteydessa muodostuvaa arvokokemusta. Tehokkuuden
arvokasityksella tarkoitetaan sita, miten asiakas kokee palvelutapahtuman tasmallisyyden
ja tehokkuuden. Téll& voidaan tarkoittaa esimerkiksi palvelussa kaytetyn henkildston pa-
neutumista, tehokkuutta ja asennetta palvelutapahtumaan. Palvelutapahtuman tapahtuma-
paikkaa, sen siisteytta, viihtyvyytta ja ulkonakodd kuvataan esteettiselld arvolla. Asiakas
saattaa myos vertailla kokemaansa palvelua ystaviensa ja muun l&hipiirin kanssa, joilla
my06s on kokemusta palvelusta. Tétd ulottuvuutta kutsutaan sosiaalisen kanssakaymisen
ulottuvuudeksi. Hankinta-arvolla kasitetaan yleisimmin arvonmaarityksessa kaytetty aja-
tus uhrausten ja hyotyjen nettotuloksesta. Mielihyvan arvolla taasen tarkoitetaan transak-
tioiden lomassa tapahtuvaa muuta toimintaa, joka saattaa tuottaa asiakkaalle positiivisia
kokemuksia koko palvelutapahtumasta.

3.5 Arvonluominen

Palvelulaatu voidaan ndhda yhteistuloksena oletetun laadun ja koetun laadun vélilla. Mi-
kali oletukset saavutetaan, tai jopa ylitetddn, voidaan palvelun todeta olevan positiivista
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ja arvoa tuottavaa. (Liljander & Strandvik 1993, 6.) Arvoa ollaan kaytetty myds hinnoit-
telun tutkimuksessa ja sieltd se saa myods maaritelmansé, koettu arvo on hyotyjen ja kus-
tannusten yhteistulos. Koettu arvo voidaan my6s méaérittad kuluttajan kokonaisvaltaisella
arvioinnilla tuotteen todetusta hyédyllisyydestd, kun han vertaa sita oletettuun hyoétyyn ja
kokonaiskustannuksiin. (Liljander & Strandvik 1993, 14.) My6s b2b sektorilla tima maa-
ritelmé& muodostaa arvon luomisen ensimmaéisen ulottuvuuden. Toinen ulottuvuus b2b ar-
vonluonnissa koostuu arvon yhteisluonnista, joka kasittda kokonaisuuden kaiken sen toi-
minnan ympaérilla, jota tapahtuu kahden eri yrityksen valisessé suhteessa. (Coutelle-Bril-
let ym. 2014, 166).

Arvonluomiseksi voidaan kutsua prosessia joka parantaa asiakkaan hyvinvointia, ku-
ten esimerkiksi parantamalla hanen toimintaansa jollain tasolla. Toki se voi toimia myos
negatiivisesti, jolloin asiakkaan toiminta tai hyvinvointi huononee. Arvonluominen kay-
tannossa laajentaa traditionaalista arvonluomisen ajattelua, silld traditionaalinen arvon-
luomisen ajattelu rajoittuu vain tuottajan tuotteellaan tai palvelullaan luomaan arvoon,
mutta arvon luominen kéaytdssa laajentaa kasityksen myds asiakkaan omaan toimintaan.
Asiakas ei siis arvioi yksittéisia tuotteita tai palveluita yksittdin, vaan vertaa niiden sopi-
vuutta olemassa oleviin tai tulevaisuuden palveluihin ja tuotteisiin. Arvonluomisessa ei
siis olekaan kyse tuotteesta itsestaan, vaan sen sopivuudesta asiakkaan kokonaisuuteen.
Kokonaisuus asiakkaalle koostuu hanen sisdisista yhteyksistd, tavoitteistaan, verkostos-
taan ja ekosysteemistd, jossa han toimii. Kun arvoa arvioidaan kaytannon arvonluomisen
kautta, ei fokus ole enéa siis yksittdisen tuotteen vaihdosta sen hintaan, vaan arvon luo-
misesta muodostuu pitka polku, joka painottaa asiakkaan kykya myds itse ottaa arvoa irti
tuotteesta muiden resurssien voimin. (Grénroos & Voima. 2012, 134-135)

Voidaankin siis todeta, ettd arvonluominen on palveluiden kohdalla aina jollain tapaa
arvon yhteisluomista. Se tapahtuu ostajan ja myyjan valilla, mutta myos joidenkin muiden
sidosryhmien valilla, arvon luomisen ollessa kaikenkattava prosessi ilman eri osapuolille
maéaritettavia eroja: (Gronroos & Voima. 2012, 135)

tuottajan alue asiakkaan alue
I !' I 1
suunnittelu, jalostus, tuotanto, toimitus asiakkaalle kaytto /

S oS

transaktioarvon kédytannon arvon kédytannon arvon

transaktioarvon val-

mistaminen
tapahtuminen valmistaminen toteutuma

Kuvio 8 : Arvon muotoutuminen (mukaillen Grénroos & Voima 2012, 136)
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Vaikka kuvio kolme osoittaakin lineaarisuutta arvon muodostumisessa, ei kaytannon
arvon muodostuminen ole sitd. Arvonluominen saattaa tapahtua moninaisessa jarjestyk-
sessd. Esimerkiksi auton ostamisen koettu arvo saattaa muodostua asiakkaan mielessé jo
ennen kuin auto on edes tehtaan tuotantolinjalla. Myds transaktioarvo voi kasittda yhden
tapahtuman sijasta monta yksittdista tapahtumaa. Tatd voidaan havainnollistaa esimer-
kiksi lomamatkalla, jossa arvon muodostuminen on monen eri transaktion lopputulos.
(Grénroos & Voima. 2012, 136)

Arvonluomista voidaan tasmentdd b2b kontekstissa Coutelle-brillet ym. (2014, 168.)
tutkimuksen tuloksilla, jotka havainnollistavat arvon luomisen tapahtuvan individuaali-
sesti ja kollektiivisesti. Kollektiivisella tasolla arvon luomisen voidaan kasittaa tuottavan
arvoa koko organisaatiolle. Tdman kaltaista arvoa on esimerkiksi parantunut organisaa-
tionaalinen suorituskyky. Individualistisella tasolla taasen tuotetaan arvoa yksittaiselle
henkil6lle. Arvo tuottaa henkil6lle sitoutuneisuutta ja kiitollisuutta yritystd kohtaan ja
talla tavoin parantaa esimerkiksi tyossa viihtyvyyttd. Hankkijaorganisaation osto-osas-
tolla on arvonluominen yleisesti enemman linkittynyt kustannuksiin, kuten esimerkiksi
kustannussaastoihin.

Arvo ei siis muodostu vain yhden onnistuneen asiakassuhteen osa-alueen toteutuk-
sesta. Se muodostuu kaikkien asiakassuhteen aikana tapahtuvien operaatioiden kokonai-
suudesta. Palvelun ytimen ymparilla on useita operaatioita tuottajan laskutuksesta, laa-
dunvalvonnasta ja reklamaatiokésittelysté aina aikataulujen pitdmiseen, onnistuneen tuot-
teen luomiseen ja asiakkaan erikoistoiveiden toteuttamiseen. Kaiken tdman arvioiti luo
kokonaisuuden, josta arvo asiakkaalle muodostuu. (Grénroos 2011, 240). Komulainen
ym. (2006, 384.) painottavat kuitenkin omassa tutkimuksessaan, etta asiakkaan paatar-
vetta, eli sitd, miksi he alkavat yhteystyohon, ei tulisi aliarvioida. Asiakkaat ovat kaikki
erilaisia ja jokainen heisté arvottaa eri tavalla arvonluomisen osa-alueet. Arvonluomisen
prosessiin ei kuitenkaan paastd, mikali ei ymmarreta asiakkaan perustarvetta. Sen pitéa
toimia pohjana prosessille.
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Gronroos (2011, 241.) késittelee arvon elementtejd yksinkertaisemmilla ja helposti si-
séllytettavilla elementeilla:

ASIAKAS

Kayttdanalyysi  Hankinta Varasto'fti Ma?aminen Kayttdé  Informaatiotarve On*gelmat Paivitys

. f

\ Asiakka*n ja tuott%jan toimint//jen sovittamine/

R

Tuotekehitys Myyntiprosessi Logistiikka Laskutus Huolta Informaation saatavuus Reklamaatioiden kasittely Kehitys

TUOTTAJA

VAIKUTUS
o  Asiakkaan liiketoiminnot (Arvon luominen asiakkaalle)

o Tuottajan liiketoiminnot (Arvon luominen tuottajalle)

Kuvio 9 : Asiakkaan ja tuottajan toimintojen vaikutus liiketoimintoihin. (Mukaillen
Gronroos 2011, 241)

On hyvin térkead, etta tuottaja ei vain tarjoa palveluitaan tai tuotteitaan asiakkaalle,
vaan pyrkii kehittdmaan niita siten, ettd ne ovat asiakkaita varten. Tuottaja myos tarjoaa
asiakassuhteen aikana jatkoa yksittéiselle transaktiolle ja talla tavalla tukee asiakasta hé-
nen oman ydintoimintansa kehittdmisessa ja menestymisessa. Tuottajan pyrkimyksena
tulisi siis olla tarjota interaktiivinen jatkumo asiakkaan tukemiseksi. (Grdnroos,
2011,241)

3.6 Arvon yhteisluominen

Alati muuttuvat markkinat, nopeasti kehittyva teknologia ja ajatusmallien muuntautumi-
nen ovat ajaneet yritykset etsimaan uudenlaisia keinoja luodakseen arvoa asiakkaan
kanssa. Yrityksien on nykydan huomioitava enemman toimintaymparistodan ja muutet-
tava toimintatapojaan paremmiksi. Tdma toiminta on muodostanut uudenlaisen ilmion,
josta kaytetddn termia: “arvon yhteisluominen”. (Saarijarvi ym. 2013, 10.) Silla tarkoite-
taan prosessia, joka luo arvoa kummallekin osapuolelle. Kumpikin organisaatio kayttaa
omaa aikaansa ja resurssejaan, jotta prosessin kokonaisarvo kasvaa. Tarjoava organisaa-
tio kykenee antamaan asiakkaalleen paremman tuotteen, mikali arvoa tuotetaan yhdessa.
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Yhteisluonnin kokonaisprosessi voidaan jakaa kolmeen keh&én. Ensimmainen kehé sisal-
td4d myyjan prosessit. Toisessa kehédssa ovat vain asiakkaan prosessit. Kolmannella ke-
halla tarkoitetaan sitd tyota, joka kasvattaa arvoa yhteisluonnilla. Lopputulemana voidaan
siis kehittaa tuote, joka sopii asiakkaalle paremmin. Samalla mygs tarjoava yritys saa it-
selleen uudenlaista tietoa ja taitoa, jota se kykenee edelleen kayttdméaan myoéhemmissé
projekteissaan. Tarkeimmat kehat kolmesta kehésta ovat asiakkaan keha ja yhteistoimin-
nan kehd, silla niiden avulla voidaan tuottaa lisad arvoa kummallekin osapuolelle. (Grén-
roos & Voima 2012, 135-136.)

Yhteisluonnilla saavutettu arvon kehitys on suurempi kuin yksittaisen yrityksen yksin
tuottama, mahdollinen arvo. Myyjayritys pystyy arvon yhteisluomisessa saamaan osta-
jayritykselta sellaista tietoa, jota sen omat sisdiset prosessit eivat pysty tuottamaan. Asia-
kasta voidaankin pitda arvonluomisen yhtena tyontekijand, joka organisaation tavoitteita
mukaillen, kehittaa itselleen edistyksellisempaa lopputuotetta. Arvon yhteisluonnista on
organisaatioille myds taloudellista hyotya, koska se arvo, jonka asiakas prosessiin tuo,
olisi organisaation yksindan hankkimana paljon kalliimpaa. Arvon yhteisluonnin kustan-
nukset organisaatioille koostuvat kentan luomisesta. Arvon yhteisluontia varten on muo-
dostettava pelikenttd, jossa molemmat osapuolet voivat toimia avoimesti. Lisaksi kentan
pitdd mahdollistaa kommunikaatiokyvyltdén tehokas toiminta. (Darmody, 2009).

Organisaatioiden kannalta arvon yhteisluominen on siis hyvin merkittavaa. Ne voivat
omaksua suuria maaria uutta tietoa ja mydéhemmin jalkauttaa sita uusien asiakkaiden, uu-
sien projektien, kohdalla. Omaksumallaan tiedolla voivat yritykset kehittda tydntekijansa
havaitsemaan tehokkaammin asiakkaidensa tarpeet, kaytoksen ja motivaation. Alati la-
heinen kanssakdyminen asiakasorganisaation kanssa antaa tyontekijoille avaimet innova-
titvisemman ja yksilollisemmaén ratkaisun tarjoamiseen. (O’Hern & Rindfleisch 2015,
86.)

Asiantuntijaorganisaatioiden kohdalla voidaan arvon yhteisluomisprosessin viiteke-
hys eriyttad analyyttiseen ja kuvailevaan ulottuvuuteen. Kuvailevalla ulottuvuudella tar-
koitetaan niitd yksittdisia prosesseja, joiden avulla luodaan mahdollisuus yhteisluomi-
seen. Kyseisen kaltaisia mekanismeja voivat olla korkea kiinnostuksen taso, saavutettavat
hyodyt, lupaukset arvosta, resurssien organisointi, suoritusten selkeyttdminen ja arvotta-
minen. Nam& mekanismit rakentavat pohjustuksen sille, minkéalaista informaatiota asian-
tuntijaorganisaatio tarvitsee parantaakseen suhdettaan asiakkaaseen. Analyyttisella ulot-
tuvuudella tarkoitetaan suhteita ndiden edell& mainittujen mekanismien valilla. Analyyt-
tisen ulottuvuuden kohdalla voidaan sitd ajatella myods joukkona kysymyksié, joihin vas-
tauksen loytaminen velvoittaa organisaatiota tuntemaan ja tietdméan kuvailevan ulottu-
vuuden mekanismit. (Lessard 2014, 36.)

Arvon yhteisluominen nayttéisi siis olevan hyvin sulautuneena markkinointiin. Yh-
teisluomisen pyrkimys ja siind onnistuminen luo tuottajille aivan uusia markkinoinnin ja
myynnin mahdollisuuksia. Tuottajan tulisi paastéd osaksi asiakkaan prosesseja, kun se
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tuottaa ydintoimintaansa. Tuottaja ei siis yksindén voi luoda arvoa, vaan se tarvitsee arvon
luomiseen sitoutuneen asiakkaan, ja talla tavalla arvon yhteisluomisen perusedellytykset
tayttyvat. (Gronroos 2011, 245-246.)

3.7  Tuottajan kokema arvo

Kuten ostajan, myds myyjan on tehtdva merkittavid muutoksia toimintaansa ja sitoudut-
tava asiakassuhteeseen, jotta arvoa voidaan tuottaa ja luoda. Nama muutosvaatimukset
vaikuttavat asiakassuhteen muodostumiseen perustamisvaiheessa. Tuottajan ja asiakkaan
valinen strateginen toimittaja- tai tuottajasuhde pitaa pystya arvioimaan arvon tuottami-
sen kannalta ja vertailemaan sitd muihin potentiaalisiin tuottajiin. (Mdller & Torrénen,
2003, 109.)

Tuottajan kokema arvo voidaan nahda ikdan kuin peilikuvana asiakkaan arvosta. Se
on yksinkertaisimmillaan arvo, joka tuottajalle jaa asiakaan palvelusta koituvien kustan-
nusten jalkeen. Padosa tutkimuksista késittelee arvoa puhtaasti taloudellisin maéaritelmin.
Osa tutkimuksista kuitenkin sisdltdd arvon maaritelmaa taloudellisin, mutta myos ei-ta-
loudellisten hydtyjen ja uhrausten kokonaisuutena. Koettu arvo on talléin paljon moni-
mutkaisempi kokonaisuus, johon vaikuttavat jopa kulttuurilliset tekijat tuottajan ja asiak-
kaan vélilla. (Moller & Térronen. 2003, 110.)

Moller ja Torronen viittaavat artikkelissaan (2003, 110.) Walterin ym. (2000 & 2001)
tutkimuksiin, jotka jakavat tuottajan kokeman arvon my@s suoraan ja epasuoraan arvon-
luomiseen. Suorassa arvonluomisessa arvoa saadaan esimerkiksi kasvavalla voittomar-
ginaalilla, joka saadaan asiakassuhteen vuoksi. Se voi myds olla kapasiteetin kasvatta-
mista, koska asiakas sitoutuu kayttdmaan tuottajaa omissa hankinnoissaan. Asiakassuh-
detta voidaan myo6s kayttada turvaamaan tuotto ja voittomarginaalitasoa sopimuspohjai-
sissa suhteissa. Tuottaja siis turvaa omaa tulotasoaan sopimuksen voimalla.

Epasuorilla arvofunktioilla tarkoitetaan taas sellaisia arvon muotoja, jotka eivét valt-
tdmattd toteudu heti. Tdman kaltaisia ominaisuuksia ovat esimerkiksi innovaatiotekijat.
Asiakassuhde mahdollistaa siis tuottajalle tuotekehityksen kehittymisen asiakassuhteen
aikana. Onnistunut asiakassuhde voi my6s mahdollistaa tuottajalle uusia markkinaval-
tauksia ja uusia toimittaja- ja asiakassuhteita, kun tuottaja k&yttaa asiakassuhdetta refe-
renssiné toimintansa kehittdmisessa ja markkinoinnissa. Tuottajan on myds mahdollista
hankkia asiakassuhteen avulla tietoa, markkinatuntemusta ja muuta hyddyllista informaa-
tiota, jota se voi kdyttdd oman toimintansa kehittdmiseen. Tamén kaltaista toimintaa kut-
sutaan partiolais-funktioksi. Paasyfunktiolla tarkoitetaan taasen kaikkea sen kaltaista toi-
mintaa, joka helpottaa tuottajayrityksen péaésya kiinni muihin toimijoihin tuottajan toi-
mintakentéssa. Asiakassuhde siis mahdollistaa talla tavoin uusien mahdollisuuksien
avautumisen tuottajalle koko toimintakentdssa. (Moller & Torronen, 2003, 110.)
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Kaikki edell& mainitut funktiot ovat sidoksissa toisiinsa. Siind, missé suorien ar-
vofunktioden voidaan olettaa tapahtuvan tietyn aikajanan sisalla, ei samaa voida olettaa
epasuorista arvofunktioista. Nama kehittyvét ja muotoutuvat asiakassuhteen eri tasoissa.
Ensimmaéisen tason aikana arvoa muodostuu l&hinnd laskennallisin menetelmin. Asiakas
hyotyy tuottajan kéyttamisestd rahallisesti, kun taas tuottaja sadstdd kustannuksissa,
koska asiakassuhteeseen ei tarvitse panostaa niin paljon kustannuksia kuin yksittdiseen
transaktioon. Asiakas siis tuottaa arvoa ilman jatkuvaa markkinointiponnistelua. Toinen
taso ké&sittad asiakassuhteen rakentavat vaikutukset arvon luomiselle. Téll& tasolla arvon-
luomisen edellytyksend ovat jo asiakassuhteen toimintojen yhteistoiminta asiakkaan ja
tuottajan véalilla. Esimerkkin toisen tason toiminnasta ovat esimerkiksi asiakkaan ja tuot-
tajan véliset erikoistuotteet, tai vaikka tuottajan ehdottamat tuoteparannukset asiakkaan
tuotteeseen. Kolmannella tasolla arvon tuottaminen asiakassuhteessa syventyy entises-
tdan. Tuottaminen saattaa olla suoraa, suunniteltua tai epasuoraa ja tiedostamatonta. Si-
toutuminen toista osapuolta kohtaan syvenee ja asiakas saattaa esimerkiksi lopettaa toisia
toimittajasuhteitaan, jotta voi sitoutua enemman tiettyyn suhteeseen. Sama tapahtuu myos
toisinpain. Talla tavoin yritykset keskittyvat arvon tuottamiseen toistensa kanssa, mutta
my0s saastavat resurssejaan muiden suhteiden hoidossa. Kolmannen tason toiminta on
helposti havaittavissa sellaisilla aloilla, joissa korkean teknologian tuotteita pystyy val-
mistamaan vain muutama yritys maailmassa. Talléin oikeanlaiseen suhteeseen panosta-
minen on kannattavan toiminnan perusedellytys. Neljannella, eli viimeisella tasolla arvon
luominen leviaa yritysten toimiverkostojen ulkopuolelle. Standardisoiminen on neljannen
tason ominaisuus. Asiakas siis saa tuottajansa kanssa kehitettya tuotteen, josta tulee stan-
dardi koko tuotesektorille. Myds erilaiset strategiset liitot muotoutuvat arvonluomisen
neljannelld tasolla. VVahvojen toimijoiden strategiset liittoumat voivat tehokkuudellaan
mullistaa koko toimialansa sektorin. (Méller & Toérrénen. 2003, 110-111.)

3.8  Tuottajan arvon ulottuvuudet

Tuottajan arvon ulottuvuudet voidaan jakaa tuottavuuteen, tehokkuuteen ja verkostoulot-
tuvuuteen. Karkeasti tehokkuus nékyy pienempina tuotanto- ja transaktiokustannuksina.
Tuottaja pystyy siis saamaan enemman irti oman tuotteensa tarvitsemista raaka-aineista.
Tama taas mahdollistaa tuottajan hintakilpailun markkinoilla. Han pystyy kaiken aikaa
alentamaan hintaansa, koska kykenee pitdmaan tuotantokustannuksensa matalina, ja te-
hostamaan toimintaansa jatkuvasti. Tuottavuuden ulottuvuudella tarkoitetaan tuottajan
kykya tarjota markkinoille jotain sellaista, jota sielld ei vield ole. Tdmén kaltainen kehit-
tyminen on hyvén asiakassuhteen yhteistoiminnan tulosta. Hyva tuotekehitys merkitsee
parhaimmillaan jopa koko markkina-alueen uusia standardeja, jotka muotoutuvat ylivoi-
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maisen tuotteen ymparille. Verkostoulottuvuus kattaa epasuoran arvon muut ominaisuu-
det. Se tarkoittaa tuottajan paasya uusille hankinta-alueille, uusia tuotekehityskumppa-
neita, linkittymista uusille markkina-alueille tai uusien verkostojen mahdollistamaa oman
tehokkuuden hyotykéyttod. (Moller & Torronen. 2003, 112)

Tehokkuuden ulottuvuus:

1 voittomarginaalin parantaminen
hinnoittelussa

2. Kapasiteetin kasvattaminen tehostamalla
3. Toiminnan turvaaminen asiakkuussuhteilla

Tuottavuuden ulottuvuus:

Innovatiivisuuden hyodyt

Verkostojen ulottuvuws:

P&Easy wusille hankinta-alueille
Partiolaisfunktio

Markkinatuntemus & Markkina signaalit

Kuvio 10 : Tuottajan Arvonluomisen ulottuvuudet (Mukaillen Moller & Torrénen,
2003, 112.)

3.9  Teoreettinen viitekehys

Tutkijan tutustuttua perusteellisesti vanhempaan tutkimusaineistoon arvonluomisesta, ar-
von muotoutumisesta, asiantuntijaorganisaatioista, mikroyrityksista ja arvon maaritel-
mistd, pystytddn nyt muodostamana tutkimuksen teoreettinen viitekehys. Viitekehysta
tullaan tutkimuksen seuraavassa vaiheessa testaamaan kenttatyona tehtavilla tutkimus-
haastatteluilla mikrotyrityksille ja asiantuntijaorganisaatiolle (tdssa tutkimuksessa Sata-
kunnan Yrittajat). Talla tavoin tutkija pyrkii vakuuttumaan teoreettisen viitekehyksen
paikkansapitdvyydestd ja ajanmukaisuudesta:



31

Arvon
yhteisluominen

H
Y
¢}
d
Y
t
&
u
h
r
a
u
k
s
&
t

—

Kuvio 11 : Teoreettinen viitekehys (Aiempia tutkimuksia mukaillen)

Teoreettisen viitekehyksen kaksi padaluetta ovat asiantuntijaorganisaatio ja mikroyritys.
Asiantuntijaorganisaation maaritelma tulee (Jun 2013, 5810. ; Rusko & Oksman 2011, 4.
; Lessard 2014, 36. ; Keso ym. 2006, 242. ; Toivanen, 2007 ; Mas-verdd ym. 2011) aiem-
mista tutkimuksista. Taman tutkimuksen kohdalla asiantuntijaorganisaationa toimii Sata-
kunnan Yrittajat, joten tarkempaa maaritelmaa on haettu myos Satakunnan Yrittajien ko-
tisivuilta. Mikroyrityksen maaritelméan on kaytetty (Lynn 2012, 34-35.) ja (Monahan
ym. 2011, 113.) tieteellisia artikkeleja, mutta myds Euroopan komission vuonna 2015
antamaa mikroyrityksen maaritelméa. Suomalainen maaritelmd, joka on hyvin pitkalti
samanlainen kuin Euroopan komission maaritelma, on saatu Satakunnan Yrittajien jul-
kaisemasta vuosikatsauksesta.

Asiantuntijaorganisaatio ja Mikroyritys ovat teoreettisessa viitekehyksessa asetettu kul-
kemaan ajallisesti pitkin asiakassuhteen polkua. (Dyché 2002, 25. ; Waheed & Gaur 2012,
103. ; Farkas 2011, 1. ; Bellingkrodt & Wallenburg 2015,255. ; Egan 2001, 31. ; Saelee
ym. 2015, 94. ; Dobrai & Farkas 2009, 15. ; Corrocher ym.2008,176. ; Keso ym. 2006,
246,247. ; Lessard 2014, 38.) Aiemmista tutkimuksista saatu tieto asiakassuhteesta on
olennainen osa viitekehystd. Viitekehyksessa asiakassuhteen ajallisuus kulkee vasem-
malta oikealle. Tall& tavoin viitekehys pystyy kattamaan my®os ajallisen ulottuvuuden ar-
vonluomisen kokonaisuudessa, ottaen samalla huomioon asiakassuhteen. Satakunnan
Yrittdjat kayttavat asiakassuhteensa muotona jasenyytta, joten teorialle on haettu vahvis-
tusta vield suoraan Satakunnan Yrittdjiltd (Markku Kivinen, haastattelu), mutta myods
(Vincent & Webster 2011, 1623. ; Paswan & Troy 2004, 1.) tieteellisista artikkeleista.
Viitekehyksen Y-akselilla on arvon koettu hy6tyjen ja uhrausten kokonaisuus. Mikroyri-
tyksen kannalta, jos nuoli kehyksessé laskeutuu, on kysymys uhrauksesta. Nuolen nous-
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tessa on kysymys saadusta hyodystd. Asiantuntijaorganisaation kohdalla y-akselin ele-
mentit toimivat peilikuvan omaisesti. Hy6tyjen ja uhrausten teoriaa arvonluomisen kon-
tekstissa on haettu (Komulainen ym. 2006, 369. ; Chahal ja Kumari 2012, 170-171. ;
Moller & Térronen, 2003, 109.) aiemmista tutkimuksista.

Taulukon siséllé oleva kaareva nuoli kuvaa arvon luomisen polkua (Grénroos & Voima.
2012, 134-135.), joka alkaa mikroyrityksen(asiakkaan) perustarpeesta (Komulainen ym.
2006 ,384.), joka on merkitty nuoleen harmaalla vérilla. Nuoli on kaareva ja koukkaa
asiakkaan tarpeen kohdalla, ajallisesti edeten, asiantuntijaorganisaation kautta ja palaa
takaisin mikroyritykseen. Mikéli nuoli vérjaytyy matkalla keltaiseksi, on matkan aikana
tapahtunut arvonluomista, eli hyétyjen ja uhrausten summa on arvoa tuottava. Mikali
nuolen karki jaa palatessaan alemmalle tasolle kuin nuolen alkupad, on kysymyksessa
tilanne, jossa uhraukset ovat olleet suuremmat kuin saatu hyéty. Arvoa ei siis ole muo-
dostunut.

Coutelle-brillet ym. (2014, 168.) aiempi tutkimus otti huomioon my®ds individuaalisen
arvon, eli arvon suoraan yksilolle. Tata tapahtumaa on kuvattu viitekehyksen toisella nuo-
lella. Samassa nuolessa on myds kuvattu mahdollinen ajallinen arvon muodostumisen
poikkeama. Arvo voi siis muodostua (Grénroos & Voima. 2012, 136.) mukaan arvonluo-
misen polun eri vaiheissa, jopa ennen arvonluomisen prosessia. Talléin nuolen kummat-
kin paat saattavat olla keltaiset, eli arvonluominen on tapahtunut. Mikali nuoli on pysty-
suorana, merkitsee se transaktioarvoa. Arvo muodostuu siis heti ilman ajallista ulottu-
vuutta. Tdmankaltaista arvoa voi olla esimerkiksi informaationvaihto ja maksuera.
Arvon yhteisluominen on taulukon arvoalueen oikeassa reunassa. Kun osapuolet ryhtyvat
arvonyhteisluomiseen, kestaa se ajallisesti pidemman aikaa ja antaa arvoa (tdhden saka-
rat) kummallekin osapuolelle. Arvon yhteisluomisen maaritelmét on keréatty (Saarijérvi
ym. 2013,10. ; Gronroos & Voima 2012, 135-136. ; Darmody, 2009 ; O’Hern & Rind-
fleisch 2015, 86. ; Lessard 2014, 36. ; Gronroos 2011, 245-246) aiemmista tutkimuksista.
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4 METODOLOGIA

Fenomenologisessa ja hermeneuttisessa tutkimuksessa sitoutuvat metodologiset kysy-
mykset filosofisiin taustaolettamuksiin. Metodilla ei siis tarkoiteta teknista aineiston ka-
sittelytapaa vaan ajattelutapaa ja tutkimusotetta. Metodista ei siis pystyta esittdmaén spe-
sifistd kuvausta. Sen muoto maaraytyy kunkin tutkimuksen monen eri osatekijan tulok-
sena. (Aaltola & Valli, 2010). Tama tutkimus on laadullinen tapaustutkimus, joka tutkii
ilmiotd Satakunnan Yrittdjien asiantuntijaorganisaatiosta ja sen mikroyritysasiakkaista
saatavaa informaatiota hyvéksikéyttaen.

4.1 Laadullinen tutkimus

Laadullinen tutkimus madaritelladn ymmartévaksi tutkimukseksi, jonka perimmaisena tar-
koituksena on tutkittavan ilmién ymmartdminen oikein. Laadullisen tutkimuksen avulla
voidaan tutkittavaa ilmiota tutkia luonnollisesti. Talla tarkoitetaan sitd, ettd ilmiota kye-
tdan tutkimaan siind ymparistdssa, mika on luonnollinen kyseiselle ilmiélle. (Denzin &
Lincoln. 1994) Télla tutkimustavalla saadaan mahdollisuus tutkia ongelmaa siséltapain
lahestyvalla tavalla, ja tdten muodostetaan kasitys siitd, mita todella tutkittavan ilmion
aikana tapahtuu (Gillham. 2000, 11). Laadullinen tutkiminen soveltuu erityisen hyvin tut-
kimuksiin, jotka tutkivat yksilon itse muodostamaa merkitysrakennetta, eli ihmisen kykya
hahmottaa ja jasentda ymparillaan tapahtuvaa toimintaa. Vastaajan on mahdollisuus vas-
tata tutkimuksen kysymyksiin vapaasti, eika tiukan ennalta maarétyn vastausvaihtoehdon
rajoittamana (Alasuutari. 1999, 83).

Laadulliselle tutkimukselle ominaista on, ettd se muotoutuu tutkimuksen edetessa.
Silla ei siis ole olemassa mitdén ennalta maarattya kaavaa, jota se noudattaa. Aineistoke-
ruumenetelmat vievat tutkijan lahelle tutkimuskohdetta, jolloin sen arvoituksellisuudet
alkavat hahmottua tutkijalle. Talléin tutkijalla on mahdollisuus tdsmentaa tutkimusmene-
telmi&én tapauksen mukaan. Tutkijan tietoisuuden kasvaminen pystytaén siis hyodynta-
mé&én tutkimuksen jalostamisessa ja uudentyyppisten aineistokeruusyklien muodostami-
sessa. (Aaltola & Valli, 2010)

4.2 Fenomenologia

Fenomenologia korostaa intuition merkitystd. Kokonaisuus kyet&én siis ndkeméaan paneu-
tumalla tarpeeksi syvalle aineistoon. Merkitys ja sen ymmartdminen pohjautuvat siis tut-
kijaan itseensd ja tutkijan omaan elamankokemuksen mukana tuomaan merkityksen hah-
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mottamisen kykyyn. Merkityskokonaisuuksia voidaan 10ytaa yhteenkuuluvien ja saman-
laisten siséltojen perusteella. Samanlaiset merkitykset voivat luoda omia kokonaisuuksi-
aan ja eridvaisyydet siirretdan toisiin kokonaisuuksiin, jotka voidaan jasentéa erityislaa-
tuisuutensa perusteella. (Aaltola & Valli, 2010)

Fenomenologinen tutkimus on portainen. Se etenee vaihe vaiheelta eteenpdin ja edel-
linen vaihe selvitetdén aina ennen seuraavaa. Télla tavoin saadaan tutkija pidattaytymaan
omista tulkinnoistaan ennen lopputulemaa. Se myds takaa tutkimukselle tietyn kurinalai-
suuden. Yleensa esimerkiksi Kirjallisuuden tutkiminen on tdmankaltaisissa tutkimuksissa
eriytetty erilleen kenttatutkimuksen osasta. (Aaltola & Valli, 2010)

Fenomenologialla tarkoitetaan ilmién olemuksellisten merkitysrakenteiden selvitta-
mista. Lopullinen kuva ilmidistd saadaan, kun merkityskokonaisuuksien valiset suhteet
selvitetddn. Voi siis olla, ettd jokin merkitys on suuremmassa ja ratkaisevammassa, ase-
massa kuin toiset. Muut merkitykset ovat siis priméaéarimerkityksen alaisuudessa. Tallgin
voidaan todeta, ettd joku ilmion aspektista on merkityksellisempi kuin toiset. (Aaltola &
Valli, 2010)

4.3  Tapaustutkimus

Tapaustutkimus madritelladn empiiriseksi tutkimukseksi, joka tutkii nykyajan aktiivista
ilmiota. 1lmi6 tapahtuu nykyaikana ja jossain todellisessa tilanteessa ja todellisessa toi-
mintaymparistossa. Yleisesti ottaen tapaustutkimus kohdentuu johonkin tiettyyn spesifi-
seen tapaukseen, mutta joissakin tapauksissa kysymyksessa voi myos olla usean tapauk-
sen tutkiminen. Kohteen valinta voi tapahtua monella tapaa ja monesta syysta. VVoidaan
valita tyypillinen tai edustava kohde, tai mahdollisesti jonkinlainen rajatapaus tai poik-
keus. Joskus tapaustutkimus saattaa tutkia jotakin poikkeuksellista, paljastavaa tai opet-
tavaa tapausta. (Eskola & Suoranta, 1998, 65.)

Tapaustutkimuksen taustalla on yleensa ajatus, etta jonkin yksittaisen tapauksen sy-
vallinen tutkimus tuo esiin jotain, joka on yleistettdvissa. Tdma edellyttda yksittaisen ta-
pauksen monipuolista erittelyd. Se, miten hyvin tapaus kuvataan tai miten se kasitteellis-
tetdan, vaikuttaa tutkimuksen yleistettavyyteen. Tapaustutkimuksen pohjalta ei ole edes
tarkoitus tehdd samankaltaista empiiristé yleistettavyyttad kuin tilastollisia menetelmia
kayttavalla tutkimuksella. Yleistyksia ei ole mahdollisuus suorittaa suoraan aineistoista
vaan se pita4 suorittaa aineiston tulkinnasta. T&ma nostaa yleistettavyyden kriteeriksi jar-
kevasti kootun aineiston, ja tdman vuoksi haastattelussa olevien henkildiden pitdisi tayt-
t44 seuraavat kriteerit: (Eskola & Suoranta, 1998, 66.)

1. melko yhtenevainen kokemusmaailma

2. he omaisivat tutkimusongelmasta samaa tietoa kuin tekija

3. heidan pita4 olla kiinnostuneita tutkimuksesta ja sen tuloksesta
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3) EMPIIRINEN OSA

5.1 Haastattelukysymysten maarittely

Teoreettisen viitekehyksen pohjalta voidaan muodostaa empiirisen tutkimuksen empiiri-
sessd osassa suoritettavan haastattelun haastattelukysymykset. Kysymysten tarkoituksena
on vahvistaa jo aiemmin tutkittua tietoa, mutta myds mahdollisesti 16ytaa eriavaisyytta jo
olemassa olevaan tutkimustietoon.

Haastattelukysymykset on jaettu asiantuntijaorganisaatiolle esitettaviin ja mikroyri-
tyksille esitettaviin. Erittely on tehty, koska teoreettisen pohjan luomin oletuksin tapahtuu
asiantuntijaorganisaation arvon luominen omalla tavallaan (Dobrai & Farkas, 2009), kun
sitd vertaa perinteisimpiin aloihin, joita mikroyritykset tdssé tutkimuksessa edustavat.
Kaikki kysymykset ovat muotoiltu siten, ettd niihin vastaaminen mahdollisimman va-
paasti on mahdollista. Talla tavoin tutkija pyrkii 16ytamaan jokaisen kysymyksen koh-
dalta jotain sellaista, joka voisi tukea myds mahdollisesti jonkun toisen kysymyksen vas-
tausta.

Talla tavoin tutkija pyrkii saamaan arvonluomisesta ja arvon yhteisluomisesta mah-
dollisimman paljon todisteita haastattelujen aikana. Haastattelukehykset ovat muodos-
tettu padosin arvonluomisen ja arvon yhteisluomisen ympdrille, ja tdmé on selitetty myos
jokaiselle vastaajalle ennen haastattelua. Talla tavoin tutkija on pyrkinyt siihen, ettd vas-
taajat pyrkivat antamaan jokaisessa vastauksessa oikeanlaista tietoa (mukaillen Alasuu-
tari 2011, 149). Haastattelu suoritettiin puolistrukturoituna haastatteluna, eli kaikille vas-
taajille esitettiin samat kysymykset samassa jarjestyksessd, mutta vastaaminen oli vapaa-
muotoista. (Eskola & Suoranta 1998, 85).

5.2 Haastattelukysymykset mikroyrityksille

Ensimmainen kysymys mikroyrityksille varmistaa yrityksen kuuluvan haluttuun tutki-
musluokkaan. Samalla se antaa tietoa Satakunnan Yrittdjien jasenyyden hinnasta, joka
perustuu henkilostomééraan. Tama tieto auttaa tutkimusta méaarittdmaéan arvonluomisen
toteutumista taloudellisella tasolla yrityksen ja Satakunnan Yrittajien valilla.
Liikevaihtoluokka rajataan vain laveasti, jotta siihen vastaaminen ei tuota yrittajalle
tunnetta liian spesifisen tiedon luovuttamisesta. Liikevaihtoluokka kuitenkin varmistaa,
ettd kyseessd on normien mukainen mikroyritys. * Toinen kysymys tarkastelee Satakun-
nan Yrittajien mikroyrityksille tarjoamien palveluiden kéytt6d. Suurin osa palveluista on

15.15, kappale 2.2 mikroyrityksen maaritelma
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jasenten vapaasti kaytettavissa jadsenmaksun hinnalla. Tutkija haluaa talld kysymyksella
kartoittaa, mitka Satakunnan Yrittdjien palveluista ovat aktiivisemmin kaytdssa, eli missa
arvonluomista oletetaan eniten tapahtuvan. Seuraava, eli kolmas kysymys, kartoittaa yrit-
tajan ymmarrysté palveluiden todellisista kustannuksista, eli olettaako yrittdja saaneensa
palvelut taloudellisesti halvemmalla Satakunnan Yrittajien kautta. Tdma kysymys selvit-
tdd arvonluomisen perusperiaatteita jasenyyssuhteessa, eli siis tapahtuuko toimintaa,
jossa kustannukset ovat hyotya pienemmat (Liljander & Strandvik 1993, 6-14).

Neljas kysymys selvittdd arvonluomisen abstraktimpaa mielikuvaa yrittdjan kannalta.
Kysymys selvittdd, kokeeko yrittdja saavansa jonkinlaista muuta arvoa yritykselleen yh-
teistoiminnasta Satakunnan Yrittdjien kanssa. Kysymys valottaa myods arvonluomisen
muotoutumisen luonnetta mikroyrityksen kannalta. Tutkija ei oleta, ettd mikroyrittaja itse
ymmartaisi arvonluomisen muotoutumista kaikilla sen osa-alueilla (Grénroos & Voima.
2012, 136.) mukaisesti, mutta toivoo vapaamuotoisen vastaustavan tuovan sellaisen vas-
tauksen, josta tutkija itse voi saada tukea teoreettiselle viitekehykselle. Viides kysymys
selvittaa lisdd arvonmuotoutumisen prosessia mikroyrittajan kannalta. Se myods ennalta
selvittdd mahdollista arvon yhteisluomista yhteistyosuhteessa. Kysymyksen suurpiirtei-
syys antaa vastaajalle mahdollisuuden kertoa hyvin laaja-alaisesti yhteistoiminnastaan
Satakunnan Yrittdjien kanssa ja talla tavoin mahdollisesti selventaa arvonluomista ja ar-
vonyhteisluomista projekteissa. Toisiksi viimeinen kysymys selvittda yrittajan, ja myos
yrityksen, tulevaisuuden kuvaa (Grénroos & Voima 2012, 135-136.), seka pyrkii selvit-
tamaéan taulukon 1. ja kuvan 2. mahdollisesti esiintyvia ongelmia mikroyrittdjien keskuu-
dessa. Kysymysta haasteista ja kehittymisen esteisté ei esitetd suoraan, vaan tutkija nakee
tarpeelliseksi puhua haasteista, jotta kysymyksen tyyli ei ole liian johdatteleva. Viimei-
nen kysymys on sama kummallakin osapuolella. Se selvittad osapuolen ymmarrysta ja
nakokulmaa siihen, mita vastaaja uskoo toisen osapuolen hyotyvan asiakassuhteesta.

5.3 Haastattelukysymykset Satakunnan Yrittajille

Ensimmainen kysymys Satakunnan Yrittdjien edustajalle on suora kysymys informaation
keradmisestd.? Tutkijan mielesta kysymys voidaan esittad suorasti yritykselle, jonka tar-
koituksena on toimia yhteisty6tahoja yrittdjien kanssa. Kysymys ei siis ole liian henkil6-
kohtainen tai liian spesifisté tietoa vaativa. Kysymyksen tarkoitus on saada varmistus sille
tutkijan oletukselle, ettd osa Satakunnan Yrittdjien saamaa arvoa on tietynlaisen infor-
maation kerddminen jasenyrityksistd ja sen tiedon jalostaminen omaan hyotykayttoon.

2 (Dobrai & Farkas, 2009), ja kappale 2.1.1 Asiantuntijaorganisaation maaritelma. (O’Hern & Rindfleisch
2015, 86.)
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Toinen kysymys Kkartoittaa Satakunnan Yrittdjien ndkdkantaa arvonluomiseen ja arvon
yhteisluomiseen. Se myds Kkartoittaa arvonluomisen analyyttistd ja kuvailevaa ulottu-
vuutta asiantuntijaorganisaation kannalta (Lessard 2014, 36). Tutkija olettaa siis arvon-
luomisen tapahtuvan erilaisten yksittdisten prosessien, mutta myds pitkén aikavélin yh-
teistoiminnan, kautta. Kolmas kysymys pyrkii selvittdaméén, onko Satakunnan Yrittdjien
suhde asiakkaaseen teoreettisen viitekehyksen mukainen 2. Tutkija nikee pienen ristirii-
dan jasenyysajattelun sekéd (Dobrai & Farkas 2009, 15.) ja Corrocher ym. (2008,176.)
mainitsemien intensiivisten ja laheisten vuorovaikutussuhteiden valilla. Tdmén vuoksi
tutkija haluaa selvittad, miten asiantuntijaorganisaatio itse asian nékee.

Neljannen kysymyksen ajatus on sama kuin mikroyrityksille esitetty toisiksi viimeinen
kysymys. Nyt se vain esitetdan Satakunnan Yrittdjille, jotta saadaan tarkempi kuva myos
toisen osapuolen nakemyksesta yhteistoimintaprosessissa. Toisiksi viimeinen kysymys
kartoittaa sitd, miten asiantuntijaorganisaatio luotsaa ja kehittaa asiakaspinnassa toimivia
tyontekijoitddn toimimaan paremmin asiakkaiden kanssa ja miten heitd kehitetdén saa-
maan enemmaén irti asiakassuhteesta (O’Hern & Rindfleisch 2015, 86). Kysymys pyrKii
my0s hankkimaan todisteita arvonluomisen ajallisuudesta. Kaikki ei siis tapahdu samalla
hetkell&, vaan arvonluomisen prosessi saattaa olla pitké, ja transaktioarvoa joudutaan etu-
kateen valmistamaan. Viimeinen kysymys on sama kummallekin osapuolelle. Tutkijan
tarkoituksena téssa on selvittdd osapuolten kasitys yhteystoiminnan laadusta. Olettaako
jompikumpi osapuoli, ettd kyseessa on vain yksipuolinen hyétysuhde, vai ajatellaanko
asiaa arvon yhteisluonnin kautta.

54 Kenttatutkimus

Kenttatutkimuksessa haastateltiin yhteensa 5 mikroyritysta Satakunnan alueelta, jotka
kaikki ovat jasenyrityksid Satakunnan Yrittdjissa. Jokaisesta yrityksesta saatiin haastatel-
tua henkild, joka oli yrityksen omistaja. Satakunnan Yrittajien puolelta valittiin jokaista
mikroyritysta kohtaan kaksi vastaajaa. Vastaajiksi valittiin sellaiset henkil6t, jotka tunsi-
vat kohteena olevan mikroyrityksen ja olivat tekemisissa yrityksen kanssa mahdollisissa
yhteistoimintaprojekteissa. Yhteensd vastaajia Satakunnan Yrittdjista oli kolme, joista
yht& haastateltiin kaikista viidestd mikroyrityskontaktista. Yht& henkil6d haastateltiin
vain yhdestd mikroyrityskontaktista ja kolmatta haastateltiin neljastd mikroyrityskontak-
tista. Yhteensd Satakunnan Yrittdjisté saatiin siis kaksi haastattelua yhta mikroyrityskon-
taktia kohden. Mikroyritysten kohdalla tyydyttiin vain yhteen haastatteluun yritysta koh-
den, sill& kaikissa yrityksissé ei ollut edes olemassa muita henkilditd, jotka olisivat osan-
neet haastattelukysymyksiin vastata.

8 luku 3.2's.19
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Haastatteluista jokainen saatiin suoritettua tavoiteaikataulussa, mutta kahden mikroyri-
tyksen kohdalla haastattelu piti suorittaa puhelimitse, koska yrittdjien aikataulut eivat
mahdollistaneet kasvokkain tapahtuvaa haastattelua. Yhteensd haastatteluja kertyi 15
kappaletta ja ne kaikki suoritettiin vuoden 2017 elokuun ja syyskuun aikana.

55  Analyysilogiikka

Tassa tutkimuksessa tutkimustuloksien keradminen alkoi vasta sen jalkeen, kun aiemman
teorian kautta oltiin saatu rakennettua teoreettinen viitekehys. Teoreettisen viitekehyksen
tuella oli mahdollista suorittaa tutkimuksen empiirinen osa ja haastattelut, jotka saivat
suuntaviivansa ja runkonsa deduktiivisesti aiemman teorian pohjalta. (Aaltola & Valli
2010, 183.)

Aineiston tehokas analysointi on laadullisen tutkimuksen vaikein osa. Analyysin tar-
koituksena on oikeanlaisen informaation kerd&minen tutkimusaineistoista siten, etta se
séilyttad oikean muotonsa. Lisaksi hajanainen aineisto pyritdan jarjestimaan selkeaksi
kokonaisuudeksi ja siten kasvattamaan sen informaatioarvoa. (Eskola & Suoranta, 1998,
137) Keskustelun tutkiminen saa mielenkiintonsa loputtomasta tulkinnanvaraisuudes-
taan. Samalla, kun keskustelua tulkitaan, voidaan myos tarkastella kaikenlaista non-ver-
baalista viestintda keskustelun aikana. (Eskola & Suoranta, 1998, 144.)

Aineiston tulkinnassa on tarkeéd, ettd aineisto saatetaan sellaiseen muotoon, jossa sen
tulkitseminen on helppoa. Nauhoitettujen keskustelujen toistuva kuunteleminen on aikaa
vievaa ja sisallon tulkitseminen on vaikeaa. Keskustelut tuleekin kirjoittaa tekstimuotoi-
siksi, jotta sisallon tarkasteleminen olisi nopeampaa ja helpompaa. Litterointi on kuiten-
kin my0s aikaa vieva operaatio, eiké sekédén tarjoa taydellista tarkkuutta. (Koskinen ym.
2005, 319-320)

Taman tutkimuksen kohdalla haastatteluista keratty aineisto nauhoitettiin aluksi audio-
tallenteeksi, jonka jalkeen se litterointiin QDA-Miner ohjelmistoa kéyttaen. Litteroinnin
taso oli kaikkien paikan p&alla suoritettujen haastattelujen osalta keskusteluanalyyttinen,
eli myos keskustelun aikana havainnoidut non-verbaaliset viestit taltioitiin (Koskinen ym,
2005, 321). Puhelimessa tehtyjen haastattelujen osalta litterointi pidettiin sanantarkalla
tasolla, eli keskustelu litteroitiin tdsmalleen siten kuin se puhuttiin. (Koskinen ym,
2005,320).

Kerattya ja litteroitua aineistoa tutkitaan ja analysoidaan tematisoimalla sitd. Tutkija
pyrkii etsiméén aineistosta teemoja, jotka liittyvéat tutkimuskysymyksen ratkaisuun ja teo-
reettiseen viitekehykseen. Tdma tapahtuu vertaamalla tematisoinnin avulla muodostettuja
sitaattikokoelmia teoreettisen viitekehyksen osa-alueisiin. (Eskola & Suoranta 1998, 174-
175.) Aineisto myo6s koodataan, ja sen sisallosta indeksoidaan teoreettiseen viitekehyk-



39

seen liittyvét asiat, joita haastateltavat ovat lauseissaan tuoneet ilmi. Indeksointiin pala-
taan tutkimuksen myéhemmassé vaiheessa, kun haastattelujen tuloksia aletaan tutkimaan
(Eskola & Suoranta 1998, 155). Koodauksen apuvalineena tutkijalle toimii QDA-Miner
ohjelmisto.

Aineistoa analysoitaessa kiinnitetddn huomiota asiayhteyksien toistumiseen ja sita
myo0ta saturaation saavuttamiseen. Tutkija olettaa tdmén otoksen olevan kyllin suuri sii-
hen, ettd samat asiayhteydet ja havainnot alkavat toistamaan itsedan analyysissa, ja taten
saadaan kylladntyminen todetuksi aineistolle. (Eskola & Suoranta 1998, 63) Mikali siis
tutkimus toistettaisiin uudelleen, saataisiin tutkijan uskomuksen mukaan sama tulos, eli
mya0s toistettavuusaspektin uskotaan tayttyvan télla otannalla. Toki yritysmaailmassa pi-
tdd huomioida, ettd ajan kuluminen voi muuttaa tutkimuksen tuloksia. (Koskinen ym.
2005, 258.)
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6 TUTKIMUSTULOKSET

6.1 Mikroyritysten esittely

Tutkimuksen haastatteluun valikoituneet yritykset edustivat tutkijan mielestd melko
laaja-alaisesti Satakuntalaista yrityskenttad. Yritykset olivat hyvin erilaisia ja erilaisissa
taloudellisissa, mutta myds markkinoinnillisissa tilanteissa. Osa yrityksista oli jo kokenut
esimerkiksi sukupolvenvaihdoksen, kun taas toinen saattoi olla ensimmadista nousukiito-
aan yrittdva nuori yritys. Henkilostomaara haastateltavissa yrityksissa vaihteli yhdesté
henkilOsta aina 18 osa-aikaiseen henkildon.

Ensimmainen haastateltavista yrityksista oli Merikarvialla sijaitseva osakeyhtid. Yhtio
oli perheyritys ja silla oli jo yli 30 vuoden historia. Yritys tyollisti talla hetkelld kaksi
omistajaansa, sekd heidéan lisékseen kaksi ulkopuolista tyontekijaa. Toimialaltaan yritys
toimi vahittaistavarakaupan alalla, mutta sen lisaksi yritys tarjosi tiettya erikoistuotepal-
velua myos yrityksille, yhdistyksille ja jarjestdille. Yrityksen liikevaihto oli vuoden 2016
tilinpaatdksessa noin 400 tuhatta euroa. Haastattelu toimitettiin Merikarvialla heidan toi-
mipisteessaan 29.8.2017, ja vastaajana toimi yrityksen toisena omistajana toimiva mies-
henkild.

Toinen mikroyritys oli Huittisista kotoisin oleva vaateliike. Yrityksen kotipaikka on
edelleen Huittisissa, mutta myymaléitd on myos muilla paikkakunnilla. Toimintahistoria
yltaa yrityksen osalta jo 67 vuoden paahan, joten yritys on kaynyt lapi jo yhden omista-
javaihdoksen pitkén historiansa aikana. Yritys toimii neljan henkildn voimin, joista yksi
on yrityksen omistaja. Liikevaihtoa kertyy vuodessa noin 500 tuhatta euroa. Nykyinen
yrittdja on ollut yrityksen omistajana ja toimitusjohtaja yli 20 vuotta. Haastattelu suori-
tettiin yrityksen omistajan kanssa puhelimitse, silla hén oli haastattelun ajankohtana jou-
tunut tuuraamaan tyontekijaansa, eika tdiman vuoksi ehtinyt ottaa osaa kasvokkain suori-
tettavaan haastatteluun.

Kolmas tutkimukseen osallistuneista yrityksisté oli noin 10 vuoden ikdinen mainostoi-
misto Kankaanpaastd. He olivat voimakkaasti painottaneet toimintaansa viestinnén seg-
mentille ja tarjosivat palveluitaan pé&éosin yrityksille ja julkiselle sektorille. Yrityksen
henkilostd koostui kahdeksasta oman alansa asiantuntijasta ja liikevaihto oli viime
vuonna noin 700 tuhatta euroa. Visiona yrityksell oli kasvaminen ja kansainvélistyminen
lahivuosien aikana. Haastateltava yrityksesta toimi yrityksen toimitusjohtajana ja omis-
tajana toimiva naishenkil6, ja haastattelu suoritettiin 30.8.2017 puhelinhaastattelulla joka
nauhoitettiin myohempéa4 litterointia varten. Alkuperdinen tarkoitus oli haastatella yrittaja
heiddn omassa toimipisteessadn, mutta yrittajélle tapahtui tyotapaturma haastattelua edel-
tavana pdivand, ja han joutui sairaslomalle pitkéksi aikaa.
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Neljés haastateltu yritys oli Porilainen yritysvélitykseen keskittynyt mikroyritys. Se
tyollisti vain yhden tydntekijén ja tuotti vuodessa 100 tuhannen euron liikevaihdon. Yri-
tyksen paatoimiala omistajan mukaan erittain pieni ja haastava. Yrityksen omistaja oli
toiminut yrityksessa alusta lahtien, ja oli keskustelun mukaan lahella elakeik&a. Tutkija
ei halua tdssé tutkimuksessa paljastaa yrityksen toimialaa, silla se tekisi yrityksesta hel-
posti tunnistettavan, eika kuitenkaan toisi lisdarvoa tutkimukseen. Yrityksen haastattelu
suoritettiin yrityksen toimitiloissa Porin keskustassa 14.9.2017 kasvokkain tapahtuvalla
haastattelulla, joka tallennettiin litterointia varten.

Viimeinen haastateltava yritys oli henkilostoméaaraltdén suurin. Kyseinen yritys oli eri-
laisia hoivapalveluja lapsille ja vanhuksille tuottava yritys. Sen kotipaikka oli Eura, mutta
toiminnan oletettiin laajentuvan moninkertaiseksi lahitulevaisuudessa SOTE-uudistuksen
myota. Yritys tyollisti osa-aikaisesti yhteensda 18 henkildé ja sen toimitusjohtajana oli
naispuolinen henkil®, joka myds vastasi tutkijan suorittamaan haastatteluun. Yrityksen
liikevaihto oli noin 500 tuhatta euroa, mutta kuitenkin juuri haastattelunkin aikana oli
uusi toimipiste aloittamassa toimintansa ja yli 2500 toimitilaneliota siséltdva suurprojekti
kaynnistymassa. Yrityksen voimakas kasvuvaihe oli siis selvasti havaittavissa. Haastat-
telu suoritettiin 22.9.2017 Porissa.

nnnnnn

Mikroyriys1l  Mikroyriys2  Mikroyritys3  Mikroyriys4  Mikroyriys5

m likevaihto noin henkilostd

Kuvio 12 : Haastateltujen yritysten kokoluokka ja henkilostomaara

Kaikki haastatellut yritykset siis tayttivat Euroopan ja Suomen maaritelméat mikroyrityk-
sestd ja taten soveltuivat tutkimuksessa kéytettaviksi tiedonl&hteiksi. Viidennen mik-
royrityksen kohdalla henkilstomaara olisi voinut olla este tutkimukseen osallistumi-
selle, mutta koska henkil6sto ei ollut vakituista, voidaan myods tdma yritys todeta mik-
royritykseksi.
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6.2 Havainnot arvon muodoista

Vapaamuotoinen vastaustyyli haastatteluissa mahdollisti sen, ettd vastaaja voi jokaisen
kysymyksen kohdalla kertoa laaja-alaisesti omia nakemyksiaan. Taméan vuoksi myds ha-
vaintoja arvon eri muodoista |0ytyi laajasti eri vastauksista. Kuitenkin varsin nopeasti oli
havaittavissa, ettd padsaantoisesti arvo on ei-taloudellisista kummallekin osapuolelle.

Mikroyritysten kohdalla tilanne on monimuotoisempi kuin Satakunnan Yrittajilla. Pal-
veluiden kéyttamisen nahdaan tuottavan ei-taloudellista hydtya, mutta kokonaisuutta ar-
vioitaessa saadaan jasenmaksun hinnalla kéytdssa olevista palveluista vuosittaista séés-
tod. Saastoa kertyy, koska palveluita ei tarvitse vastaajien mukaan tilata ulkopuolisilta
tahoilta, jotka ndiden palveluiden kohdalla olisivat huomattavasti kalliimpia, kuin vuosit-
tainen jasenmaksu.

"Kylld tuota noin niin on huomattavasti halvempaa. Elikkd kylldhdn tuo neuvonta-
hy6ty on varmaankin satoja euroista vuodessa. Onhan se niin selkeasti etu. Jos ei ole
jasen niin eipa sité kauhean kauan asianajajan kanssa puhuta. Kylla siind puhutaan niin
kuin, ei nyt joka vuosi, mutta puhutaan kuitenkin keskimaarin sadoista euroista vuo-
dessa.” — Yrittaja Merikarvialta. Mikroyritys 1.

Samankaltaisia vastauksia saatiin neljaltd yritykseltd viidestd. Euralainen yrittéja,
jonka palveluksessa oli vélillisesti 18 henkil6d, joutui mielestddn maksamaan melko
suurta jasenmaksua, koska jasenmaksu méaaraytyy henkilostomaaran mukaan. Han kui-
tenkin my®s arvioi, etté rahalliset kustannukset olisivat olleet moninkertaiset, mikéli hén
kaikki Satakunnan yrittdjien kautta ilmaiseksi saadut palvelut olisi tilannut muilta ta-
hoilta. Han kuitenkin korosti sitd, ettd kyse on monesti jasenyrittdjan omasta aktiivisuu-
desta. Mikali palveluita ei koskaan kayta, on jasenmaksu turha era yritykselle. Oman toi-
minta ja aktiivisuus on siis edellytys séastojen saamiseksi. Huittisista oleva yrittaja mai-
nitsi haastattelussa, etta han ei edes kayttaisi palveluita, mikali ne eivat olisi Satakunnan
Yrittdjien kautta ilmaiseksi saatavia, vaan koettaisi selviytyd omin avuin tilanteista.

Tutkija pani haastattelujen aikana merkille, etta yrittajat eivat juurikaan ajatelleet ei-
taloudellisia kustannuksia palveluiden kayttdmisestd. Kukaan yrittdjista ei maininnut esi-
merkiksi palvelun kayttamisestd koituva ajallisia kustannuksia vastauksissaan, vaan
kaikki yrittdjat selvésti ajattelivat kustannuksia vain taloudellisesti. Palvelu, jota pystyt-
tiin kayttdmaan ilman siitd suoranaisesti koituvaa laskua, koettiin yrittdjien keskuudessa
taysin ilmaiseksi palveluksi. Vain yksi haastateltavista mikroyrityksista totesi, ett4d mikali
koulutukset eivat olisi mahdollisia netin kautta, ei han pystyisi niitd kayttamaan liian pit-
kien valimatkojen vuoksi. Tdssé vastauksessa voidaan siis havaita ei-taloudellisten kus-
tannusten nouseva suuremmiksi kuin saadun hyodyn.
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Satakunnan Yrittdjien kohdalla arvon muodot ovat selvasti ei-taloudellisia. Jasenmak-
sujen saamista ei ndhda toiminnan syyksi, silla ne eivét kata mitenk&an toiminnan kus-
tannuksia. Satakunnan Yrittdjien saama arvo on siis poikkeuksetta ei-taloudellista. YKksi-
kaan Satakunnan Yrittdjien vastaajista ei maininnut yhtak&an taloudellista hyotya mis-
séan haastattelun vaiheessa. Sen sijaan ei-taloudellista arvoa havaittiin monen vastauksen
yhteydessd. Yksi Satakunnan Yrittdjien vastaajista totesi, ettd erdasta kohdeyrityksesta
oli kerran ostettu paitoja Satakunnan Yrittdjille. Vastaaja ei kuitenkaan osannut sanoa,
oliko tilaukseen paadytty taloudellisen edun vuoksi vai jostain muusta syysté. Lisaksi
kahden yrityksen kohdalla erds Satakunnan Yrittajien vastaajista mainitsi koulutusyhteis-
tyon. Tastakaan vastauksesta ei kuitenkaan selvinnyt, voisiko koulutuksen tilaaminen jé-
senyritykselta olla taloudellisesti paras vaihtoehto ja samalla taloudellista hyotyé tuovaa.
Mikali siis jonkinlaista taloudellista hyotya Satakunnan Yrittéjille tutkituista jasensuh-
teista saadaan, on se haastattelujen perusteella hyvin véhdista.

6.3 Havainnot arvonluomisesta mikroyritykselle

Merkit arvonluomisesta mikroyrityksille nayttaytyivat haastattelussa todella hyvin. Jo-
kaisen vastaajan vastauksista saatiin selvasti todettua tietyt yksittdiset arvonluomisen
muodot, mutta eréille yrityksille arvonluomista tapahtui myds sellaisilla tavoilla, joita
muiden yritysten kohdalla ei ollut.

Selvimmét arvonluomisen muodot olivat erilaiset puhelinpalvelut. Jokainen haasta-
teltu mikroyritys oli kayttanyt ainakin joitain puhelinpalveluita ja samalla saanut niista
arvoa omaan toimintaansa. Toinen selva arvonluomisen muoto olivat erilaiset koulutus-

tilaisuudet:
M Yritystukiasiat W Tyésuhdeneuvont m Lakineuvont
W Veroneuvont Omistajanvaihdos ® Koulutus ja kurssit

Kuvio 13 : Mikroyritysten kayttamat palvelut
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Kaikkien haastateltujen yritysten osalta voidaan todeta arvonluomisen tapahtuvan ku-
vion esittamalla tavalla. Kuvio osoittaa prosentuaalisesti, missa suhteessa yritykset kéayt-
tavat kutakin palvelua. Selvésti eniten yritykset kayttavat siis koulutus- ja kurssipalveluita
seka lakineuvontaa. Lakineuvontapalvelu on puhelimessa tapahtuvaa palvelua, jossa yrit-
taja voi kysya Satakunnan Yrittdjien maaradmalta asiantuntijalta erilaisia yritystoimin-
taan liittyvia lakiasioita. Koulutus- ja kurssipalvelu taas on yleisesti Porissa tapahtuvaa
paivatoimintaa, jossa Satakunnan Yrittajien asiantuntija kouluttaa yrittajia jonkun spesifi-
sen asian osalta. Kumpainenkin eniten kaytetyista arvonluomisen muodoista néyttaisi siis
olevan informaation kerdamista tiettyyn asiaan. Nayttéisi siis siltd, ettd ei-taloudellisen
hyodyn hakeminen on mikroyritykselle tarked arvonluomisen muoto. Toki oletettavaa
mya0s on, ettd tdamén arvonluomisen avulla yrittdja saa myds taloudellista hyotyé tulevai-
suudessa. Palvelun kayttdminen Satakunnan Yrittdjien kautta tuottaa myos taloudellista
etua verrattuna siihen, etté se ostettaisiin avoimilta markkinoilta.

Individuaalinen arvon nayttaytyy vahvasti erilaisten koulutusten tuomana hyotyna
yrittajélle, ja sitd kautta koko yritykselle. Nelja mikroyritysta ilmoitti kayttavansa koulu-
tuspalveluita aktiivisesti. Niiden avulla haetaan lisda informaatiota yrittdmisen jollekin
osa-alueelle, mutta koulutustilaisuudet toimivat myds verkostoitumistapahtumina. Mik-
royritykset 2. ja 3. ilmoittivat hakeutuvansa koulutustilaisuuksiin myos verkostoitumisen
vuoksi. Se koettiin helpoksi tavaksi tutustua muihin yrittajiin ja mahdollisuudeksi kasvat-
taa jo olevaa verkostoa suuremmaksi.

Pelkkaa taloudellista arvonluontia, eli tdssé tapauksessa lisamyyntid, ilmoitti saa-
neensa kaksi yritystd. Yritysten vastausten perusteella ei kuitenkaan pystytty paattele-
maan, oliko ndissa tapauksissa taustalla tapahtuma, jossa Satakunnan Y'rittdjat oli ostanut
palveluita tai tuotteita itselleen yrittajalta, vai oliko yrittdja padassyt Satakunnan Yrittajien
kautta myymaéan palveluita kolmannelle taholle. Tdman epéselvan tilanteen vuoksi tutkija
paatti jattdd ndma vastaukset pois arvioidessaan arvonluomisen muotoja mikroyrittjille.

Tutkija havaitsi myds heti haastattelujen alussa, ettd kaikkien yritysten vastauksissa
tuli esiin yhtena merkittavana hyétyna verkostoituminen muihin yrittajiin. Kaksi yritysta
mainitsi myos, ettd verkostoituminen oli paasyy jasenyyteen Satakunnan Yrittjissa:

"Verkostoitumishydty ja oman verkoston kasvattaminen. Se on sellainen hyoty mita ei
muuten olisi tullut. Ihan mihin tahansa yritystoiminnan kehitysvaiheeseen tai sitten jo-
honkin haasteeseen, niin 16ytyy sieltd verkostosta apu ja tuki. Toki businestékin on saanut
kehitettyd, ja sitéa hyotya on kylla ihan valtavasti. Léhes joka tilausuudessa on saanut
jonkinlaisen myyntikontaktin, tai kaupankin saattaa saada aikaan” — Yrittaja, Mikroyri-
tys 3

Verkosto ndyttaytyi jokaisen yrityksen vastauksissa niin vahvana tekijana, etté tutkija
paatti jo analyysin aikana, ettd verkostoja ja niihin liittyvaa aiempaa tutkimustietoa pitaa
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tutkia lisda. Tutkija toivoi vanhemman tutkimustiedon helpottavan verkoston vaikutuksen
tulkintaa tamén tutkimuksen lopputuloksissa. Verkosto nayttdisi analyysin perusteella
jopa niin vahvalta vaikuttajalta, ettd se kehittyessadn véhentaa mikroyrittajien tarvetta
kayttadad Satakunnan Yrittdjien palveluita tulevaisuudessa. Kaksi vastaajista mainitsi myos
haastattelussa, etta verkoston kehityttyéd suureksi on sen kautta tiedon saaminen helpom-
paa ja edullisempaa kuin mistddn muualta. Verkoston kautta mainittiin haastatteluissa
kolme kertaa saatavan myos lisamyyntia ja sitd myo6td myos suoraa taloudellista etua ja
mista kerrottiin tapahtuvan lahinna Satakunnan Yrittdjien jarjestamissa tapahtumissa, joi-
hin kuuluivat myos erilaiset koulutustilaisuudet. Verkostoitumishyoty mainittiin myds
olevan suurempaa, mita paikallisesmmalle tasolle Satakunnan Y'rittdjien toiminnassa men-
naan. Verkostoituminen liitettiin haastateltavien keskuudessa yhteisollisyyteen ja yhteen-
kuuluvuuteen, eli yrittajat kokivat saavansa verkostosta myos tukea haasteidensa ja on-
gelmiensa voittamiseksi.

6.4 Havainnot arvonluomisesta Satakunnan Yrittajille

Satakunnan Yrittdjat keradvat vastaajien mukaan tietoa yrityksista hyvin paljon. Hei-
dan tarkoituksenaan tiedon keradmiselle on erilaiset yritysbarometrit, joiden avulla yrit-
tajien mielikuvaa tulevaisuudesta ja markkinoiden oletuksista on helpompi ymmartaa.
Tietoa kerataan jasenyrityksilta erilaisten nettikyselyiden, puhelinhaastattelujen ja tapaa-
misten avulla. Satakunnan Yrittajat myos kartoittavat tietoa jasenpalveluiden kéytosta ja
siitd, miten yrittajat ovat niita pystyneet hyddyntamaan. Liséksi tietyilta yrityksiltd, kuten
tassa esimerkiksi luottamushenkildasemassa olevien yrittajien yritykset, ovat mukana
oman alansa syvaluotaavammassa tarkastelussa. Heilta saatetaan hankkia informaatiota
esimerkiksi lausuntojen muodossa oman alansa tarkeimmista asioista. Tassa tutkimuk-
sessa olleista yrityksistéd neljalta kysyttiin syventdvéa tietoa muun muassa kivijalkamyy-
méloiden asemasta ja kehitystoiveista, SOTE-uudistuksen kipukohdista, viestinnésta,
omistajanvaihdoksen ongelmakohdista. Jokainen mikroyritys siis luovutti tietoa Satakun-
nan Yrittdjille omalta osaamisalueeltaan ja pééliiketoimintansa alueelta. Huomioitavaa
kuitenkin on, ett4d ndma vastaajayritykset olivat kaikki jonkinlaisessa luottamushenkil®-
asemassa Satakunnan Yrittajissa. Epaselvéksi siis jai, tapahtuuko samankaltaista infor-
maationvaihdantaa muiden kuin luottamushenkil6yrittdjien kanssa.
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” He ovat ollet pitkdén jasen ja sitd mukaan tullut luottamustoimintaan mukaan. Sitten
kun SOTE-alan yritysten maara on kasvanut, niin SOTEsta on tullut meille yksi paino-
piste, ja he ovat yksi karkiyritys sielld, josta me saadaan tietoa ja he saa meilta tietoa. -
Vastaaja 1, Satakunnan Yrittajat

Yhteisty6toiminnasta kysyttéessa oli haastateltavilla varsin erilaiset vastaukset yhteistyo-
muodoista kohteena olevien mikroyritysten kanssa. Ainoat toistuvasti esille tuodut yh-
teistyémuodot olivat SOTE-yhteisty0, viestintdyhteistyd ja kaupan-alan yhteisty6 Kivi-
jalka myymaldiden kannattavuuden osalta. Muilta osin vastaukset olivat huomattavan
eriavat eri vastaajien kesken. Yhteisty0 nayttaa tutkijan mielesta kuitenkin selvasti liitty-
van eri mikroyritysten omaan paatoimintaan ja heidan siitd omaavaansa asiantuntijuuteen.
Tama asiantuntijuus on selvésti tarkeaa ja merkittavaa Satakunnan Yrittgjille.

Vaikka vahvistusta erilaisten informaation vaihdantaan, ja sitd my6té arvonluomiseen,
saatiinkin, koetaan suhde mikroyrityksiin kuitenkin jotakuinkin normaaliksi. Vain yksi
vastaajista mainitsi yhden suhteen olevan (Lessard 2014, 38.) tai (Corrocher ym.
2008,176.) kaltainen ainutlaatuinen ja laheinen. Padosin suhdetta kuvatiin normaaliksi
suhteeksi, mutta kuitenkin luottamukselliseksi. Myds tassa kohtaa haastattelua mainittiin
verkostoituminen useaan kertaan. Verkostoituminen tuntuisi siis olevan mygds osana suh-
detta Satakunnan Yrittajien ja mikroyrityksen vélilla.

6.5  Havainnot perustarpeesta

Komulainen ym. (2006 ,384) tutkimuksessaan mainitsema perustarve, joka toimii sytyk-
keené yhteistyon tai arvonluomisen aloittamiselle, tulee tassa tutkimuksessa hyvin sel-
vasti esille. Taman tutkimuksen kohdalla perustarpeeksi voidaan katsoa mikroyrityksen
sen hetkiset ongelmat yritystoiminnassaan, ja Satakunnan Yrittdajien informaation tarve
omien suurempien kokonaiskuviensa luomiseen.

Mikroyrityksié haastatellessa oli perustarpeen ja sen luoman reaktion havainnoiminen
helppoa. Esimerkiksi Mikroyritys 1 vastasi yhteistyon alkaneen, kun verottaja oli lahes-
tynyt héntd konkurssiin hakemisella:

“Mulle tuli verottajalta ilmoitus, etta yritys on haettu konkurssiin, niin soitin Satakun-
nan Yrittajiin ja sieltd saatiin niin lakimiehiin yhteyttd, ja saatiin heti alkuh&ssakka
pois. - Yrittaja, mikroyritys 1.

Mikroyritykselld 2 perustarpeena oli ollut myos yrityksen ongelma, joka vaivasi yrit-
t4jad. Han oli myos soittanut Satakunnan Yrittdjiin, ja tdmén jalkeen ongelma oli alkanut
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puhelimen vélitykselld ratkeamaan. Perustarve nayttéisi nayttaytyvan silti myos silla ta-
valla, ettd mikroyrityksen osalta yhteisty¢ alkaa Satakunnan Yrittdjien tarpeesta, joka
kohtaa mikroyrittdjan tarpeen. Nain tapahtui mikroyrityksen 3 kodalla. Satakunnan Y'rit-
tajien tarve saada tiettyd viestintdd kohtasi mikroyrityksen tarpeen saada suurempaa né-
kyvyytta markkinoille Satakunnan seudulla. Tama laukaisi yhteistydn, joka haastatelta-
van mukaan kantaa taloudellista hy6tya vielakin.

Erilaisia perustarpeita listattiin mikroyrityksista seuraavan taulukon mukaisesti:

Mikroyritys Y hteistyn kaynnistava perustarve
mikroyritys 1 konkurssi, lakiongelmat, veroneuvonta
mikroyritys 2 hallinnolliset ongelmat, tydsuhdeasiat,
mikroyritys 3 nakyvyys, lakiongelmat, tydsuhdeasiat, veroasiat
mikroyritys 4 yritystukiasiat, veroasiat, lakiongelmat
mikroyritys 5 lakiongelmat, hallinnolliset ongelmat

Taulukko 3. Mikroyritysten perustarpeet

Taulukko havainnollistaa hyvin, ettd suurin osa Satakunnan Yrittajien tuottamista il-
maisista puhelinpalveluista perustuu yritysten &killisten ongelmien, eli tdssa tapauksessa
tarpeiden, ratkaisemiseen. Mikroyritykset kayttavéat palveluita hyvin kirjavasti tar-
peidensa tyydyttadmiseksi.

Koulutuspalveluiden kohdalla tutkija ei osannut paattad, onko mikroyrityksen osallis-
tuminen niihin kiinni perustarpeesta vaiko vain kehittymisen halusta. Tutkija péétteli, etta
koulutukseen hakeutuminen ei liity niinkdén perustarpeeseen vaan kehittymisen tarpee-
seen. Tutkija olettaakin, ettd koulutuksilla haetaan yritykselle kilpailuetua informaatiota
kasvattamalla, mutta perustarve koulutukseen osallistumiseen vaikuta.

Satakunnan Yrittdjien osalta perustarve on hankalampi vastausten valossa maérittaa.
Haastatteluista kay ilmi, ettd Satakunnan Yrittajat aloittavat yhteistyon yrittdjien kanssa
aina, kun he tarvitsevat tietoa siitd toimintakentastd, missé kontaktoitava yritys toimii.
Tasta saatiin selvié vastauksia jokaiselta vastaajalta. VVastaukset olivat vastaajien valilla
hyvin yhtenevéiset, silla kummatkin vastaajat ilmoittivat aina tarpeen liittyvéan jotenkin
yrityksen toiminta-alueeseen tai yritykseen itseensé. Yrityksesté tietoja saatettiin kayttaa
toimialakartoitukseen, barometrien luomiseen, tulevaisuuden odotusten mittaamiseen tai
kivijalkakauppojen toimintaedellytysten kartoitukseen. Selvaa yhteistoiminnan alkami-
nen perustarpeesta oli, kun esimerkiksi Satakunnan yritt4jat tarvitsivat SOTE-aiheisen
lausunnon mikroyrityksesté 5:
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"Tuleva Sote uudistus on yksi asia mistd me kerdtddn tyypillisesti tietoa tdstd yrityk-
sestd, eli miten SOTE toimii ja mitd he haluavat, ettd huomioidaan. ” — Vastaaja 1, Sa-
takunnan Yrittajat

Mikali kuitenkin perustarve liittyy numeerisen tiedon kerdamiseen, jaa tutkija mietti-
maan, tarvitseeko numeerisen tiedon kerddminen yhteistyotd, vai voiko se tapahtua
muulla tavoin. Tdméan vuoksi perustarve yhteistydn aloittamisen edellytyksena ei to-
teudu Satakunnan Yrittdjien puolella niin selvaésti kuin mikroyritysten kohdalla.
Tutkittaessa koko jasenyyden alkamisen syyta ei haastattelut anna sille mitdan muuta
syyté kuin verkostoitumisen. Syyksi liittya Satakunnan Yrittéjiin, ilmoitti kolme mik-
royritysta verkostoitumisen. Tété ei tutkija voi olla noteeraamatta, vaan verkostoitumi-
sen tutkimisen tarve my6hemmin tutkimuksen aikana kasvaa. Haastattelujen myota
nouseekin tutkijan mieleen ajatus perustarpeesta. Voiko verkoston antama tuki olla pe-
rustarve pienelle mikroyrittajalle?

Satakunnan Yrittajien osalta koko yhteistoiminnalle, eli jasenyydelle, on selvasti perus-
tarve. Satakunnan Yrittdjien tavoitteena on Satakuntalaisten yritysten toimintaedellytys-
ten kasvattaminen, ja tdhdn he tarvitsevat tietoa Satakuntalaisista yrityksista. Vastaaja 1
kertoi heti ensimmaisessa vastauksessaan:

"Mehdn tehdddn erilaisia kyselyitd useampia vuodessa. Eli ne saattavat olla ihan yri-
tyksen suhdanneodotuksiin liittyvia oletuksia, yritysbarometri tietoa, jossa yrittdja itse
kertoo mita odottaa tulevista suhdanteista. Onko ne laskevat vai nousevat, liikevaihto,
kannattavuus. Ihan perustietoa liiketoimintaymparistosta. Tehdaan kyselya myos elin-
keinopoliittisesta ymparistosta, eli siitd miten yrittdja kokee saavansa esimerkiksi ra-
kennusluvan kunnasta? miten kaavoitusasiat menevét? Onko kunta tontti asioissa ollut
ystavallinen? Onko markkinointi kunnassa ollut hyva? Sitten mitataan ihan jasentyyty-
vaisyytta. Miten asiakkaat ovat kokeneet jasenyyden ja miten sitd on pystytty hyodynta-
maan? ”- Vastaaja 1, Satakunnan Yrittgjat

Vastaus kuvaa hyvin sité informaatiotarvetta, jota Satakunnan Yrittajat pyrkivat péaa-
tavoitteensa eteen kerdédmaan. Tama tuskin onnistuisi ilman suurta verkostoa jasenid ym-
parillaén. Verkosto ndyttelee siis merkittavad osaa myaos sille, miten Satakunnan Yrittgjat
luo ja kehittaa palveluitaan.
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6.6 Havainnot asiakassuhteen ajallisuudesta

Asiakassuhde voidaan katsoa alkaneeksi mikroyrittdjan ja Satakunnan Yrittdjien véa-
lilla silloin, kuin ensimmadinen jasenmaksu on maksettu. Tutkijan mielestd kuitenkin,
tassa tapauksessa voidaan erottaa todellinen asiakassuhde ja toiminnallinen asiakassuh-
teiden toisistaan. Téll& tavoin voidaan paremmin tutkija sitd, missa vaiheessa todellista
asiakassuhdetta alkaa sellainen yhteistoiminta, joka vaatii kontaktointia ja uhrauksia osa-
puolilta.

Mikroyrittdjien haastatteluista tuli selvasti ilmi, ettd asiakassuhteen alussa ei minkaan-
laista toimintaa Satakunnan Yrittdjien kanssa vield ole. Jasenmaksu siis maksetaan joka
vuosi, mutta muuta toimintaa ei suhteeseen vield kuulu. Neljé yritysta viidesta ilmoitti
toimintojen alkavan vasta mydhemmassa vaiheessa suhdetta. YKksi vastaajista ilmoitti yh-
teistyon alkaneen heti:

Vastaaja Toiminnallisuuden alkaminen asiakassuhteessa

Mikroyritys 1 Aluksi hyvin vahan. Kiihtyvalla tahdilla suhteen kehittyessé

Mikroyritys 2 Aluksi ei yht&én. Toiminnan puolessa vélissa ensimmaéisen ker-
ran.

Mikroyritys 3 Aluksi ei yhtddn. Toiminnan puolessa Vvélissé ensimmaisten

hallinnollisten ongelmien ilmetessé

Mikroyritys 4 Alusta asti.

Mikroyritys 5 Aivan alussa, mutta sitten pitk& tauko. Sen jélkeen vasta seu-

raavien ongelmien ilmaantuessa toiminnan puolessavalissa

Taulukko 4 Toiminnan alkaminen asiakassuhteessa

Taulukon perusteella on selvaa, ettd jasensuhteen alussa ei yhteistoiminta ole niin aktii-
vista, kuin yhteistoiminnan puolen vélin jalkeen. Taulukon perusteella on siis selvéa,
ettd jasensuhteeseen ei ajauduta vain Satakunnan Yrittdjien palveluiden vuoksi, vaan
taustalla on Tutkijan mukaan jokin muu vaikuttava tekijé. Toisaalta, osa yrityksista on
my0s hyvin vanhoja, joten my6s Satakunnan Yrittdjien palvelut ovat saattaneet olla hei-
kommin saatavilla silloin, kuin kyseiset yritykset ovat aloittaneet. Mikroyritykset 1 ja 2
ovat toimintaidltdan kummatkin jo yli 20 vuoden ikdisid, joten ndiden kohdalla voisi ai-
nakin osasyy alkuajan hiljaiselolle I6ytya yrityksen idn kautta.

"Yritys on jo 67 vuotta vanha, eli palveluita ei silloin kdytetty. Silloin kuin mind olen
aloittanut yrittajaksi sukupolvenvaihdoksen kautta, niin en ihan alkuaikoina ymmarta-
nyt kayttdd. Mina siina sitten puolessavalissa aloitin. Mité téssa nyt semmoinen 15-20
— Yrittdja, Mikroyritys 2.

’

vuotta olen kdyttinyt enemmdn.’
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Tutkija kuitenkin epdilee tassakin kohtaa, etta syys jaseneksi liittymiseen voisi l0ytaa
verkostoitumisesta. VVoisiko siis olla, ettd mikroyritykset liittyvat jaseniksi alun perin ver-
kostoitumishyddyn vuoksi, ja Satakunnan Yrittajien palvelut toimivat tukena vain ongel-
matilanteiden sattuessa? Tété ajatusta vastaan on kuitenkin neljannen mikroyrityksen vas-
taus. Sen kohdalla yrittaja ilmoitti yhteistyon alkaneen heti alusta pitden. Kyseisen yrit-
tajan haastattelun syvempi tutkiminen kuitenkin paljastaa, etta yrittdja hakee Satakunnan
Yrittdjien kautta myytavia yrityksia asiakkaikseen. Tama siis selittaa tutkijalle sen, miksi
suhde on ollut aktiivinen koko yrityksen toiminta-ajan.

Arvon muotoutuminen nayttaa siis mikroyritysten kohdalla noudattavan lineaari-
suutta, eli arvoa muodostuu transaktion seurauksena tai sen jalkeen. Arvoa ei siis ndyttaisi
muodostuvan ei-lineaarisesti, vaan jonkinlaista yhteistoimintaa on aina ollut ennen arvon
muodostumista. Poikkeuksena kuitenkin tassakin kohtaa on verkostoituminen. Sen tuot-
tamaa arvoa on vaikea maaritell& nykyisen teoreettisen viitekehyksen avulla. Mikéli ver-
kostoituminen néyttelee jonkinlaista osaa siind, miksi Satakunnan Yrittdjiin halutaan liit-
tyd, voisiko se myos luoda jollain tapaa arvoa ennen siiné tapahtuvia transaktioita? Lé&-
hinna tutkija ajattelee, ettd verkosto voisi luoda yrittajalle esimerkiksi turvallisuuden tun-
netta haastavassa markkinatilanteessa, tai jonkinlaista yhteenkuuluvuuden tunnetta mui-
den yrittdjien kanssa.

Satakunnan Yrittdjien osalta arvonluominen nayttaytyy kutakuinkin tasaisena koko
asiakassuhteen ajan. Jasensuhteista on kuitenkin eriytettavissa yritykset, joiden kanssa
yhteistyotéd tehdaan ajoittain, tietyissa projekteissa, enemman kuin muiden kanssa. Pdéosa
informaation kerddmisesta kuitenkin tehdééan koko asiakassuhteen ajalta, eli heti kuin ja-
sensuhde alkaa.

“lhan samat jutut kerdtddn. Perustiedot kerdtddn kyselyiden avulla, ja perustiedot
paivitetaan vuosittain. Sitten yritys on meidan jarjestétoiminnassa mukana, ja luottamus-
toiminnassa mukana, ja on kaupanalan yritys. Kaupan-alan yrityksista me kerataan li-
saksi tietoa siitd, miten kaupan alan yrityksilla menee naissa kivijalkamyymaldissa talla
hetkelld.” — Vastaaja 1, Satakunnan Yrittajat

Vastaukset olivat jokaisen yrityksen kohdalla hyvin samanlaiset, ja molempien vas-
taajien osalta. Satakunnan Yrittajat siis kerddvat tietynlaista dataa jokaisesta jasenenédan
olevasti yrityksestd, jotta voivat kerété tarpeellisen tiedon erilaisten barometrien ja yrit-
tajyyden julkaisujen pohjaksi, mutta saattavat myods keratd joistakin méaréatyista yrityk-
sistd tietoa jostain erityisesta aiheesta.

Myd6sk&dn normaalin informaation kerd&misen ulkopuoliset yhteistyémuodot eivat
osoita minkaanlaista ei-lineaarisuutta. Ne tapahtuvat tietyn perustarpeen ilmaannuttua, ja
saavat arvonsa viimeistaan, kun yhteisty0 on saatu padtokseen. Satakunnan Yrittdjien toi-
nen vastaaja kuvailee normaalin informaation ulkopuolella tapahtuvia projekteja muun
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muassa markkinatiedon kerédamiseksi, tuoteostoiksi, luottamushenkilétoimintaa ja
SOTE-yhteistyd. Naiden kaikkien toimintojen osalta ei arvoa haastattelun perusteella
muodostu ennen yhteistoimintaa, vaan vasta sen aikana tai sen jalkeen.

6.7 Havainnot hyddyista ja uhrauksista

Analyysin aiemmissa vaiheissa on jo havaittu, ettd uhraukset mikroyrityksessa ovat paa-
séantoisesti ei-taloudellisia. Tama johtuu pitkalti siitd, ettd analyysin perusteella kaikki
transaktiot mikroyrityksiltd Satakunnan Yrittdjien suuntaan vaativat ajallista uhrausta.
Tasta hyvana esimerkkina ovat mikroyrittdjien kayttaméat Satakunnan Yrittajien puhelin-
palvelut. Kaikki haastattelun mikroyritykset olivat kéyttaneet useita puhelinpalveluita.
Tama johtaa ajallisiin uhrauksiin. Taloudellinen uhraus saattaa kuitenkin seurata ajallista
uhrausta varsinkin pienemmissé yrityksissa. Tama kuitenkaan yksikaan mikroyrittdja ei
haastattelun perusteella ymmartanyt, tai niin kokenut. Tutkija kuitenkin olettaa, etté ajal-
linen uhraus palvelun kéyttamiseen on pois ajallisesta uhrauksesta, joka normaalisti kéy-
tettéisiin esimerkiksi myynnin kasvattamiseen. Merkittavimmin taloudellinen uhraus
voisi nayttaytya esimerkiksi koulutuspalveluissa, silla tuolloin yrittdja on tyopaikaltaan
pois huomattavasti puhelinkeskustelua pidempaéan.

“Nyt on paljon kaikennakdisia muita koulutuksia, joita voidaan pitaa webinaa-
reina tehda. Silloin ennen kuin aina oli koulutusta, niin joutui lahtemaéan taalta
pois. Silloin se osallistuminen oli aina vahempdd. - yrittaja, mikroyritys 1.

Mikroyrityksistd kuitenkin vain ensimmainen haastateltava toi ilmi sen, ettd ilman we-
binaareja olisi koulutukseen lahteminen mahdotonta. Tutkija olettaa, ettd mahdottomuus
johtuu siita, ettei yrittajalla ei ole taloudellista mahdollisuutta pitéa yritystaan kiinni kou-
lutuksen kestdmaa aikaa, tai hanella ei ole taloudellisia mahdollisuuksia palkata itselleen
korvaajaa.

Haastattelujen analysoinnissa mielenkiintoisen aspektin hyétyjen ja uhrausten arvioi-
miseen tekee se, ettd kaikki mikroyrittajat ilmoittivat Satakunnan Yrittajien palveluiden
tuovan heille kustannussaatoja. Saastdjen arvioitiin olevan satoja euroja vuodessa. Tdma
todistaa Tutkijalle sen, ettd mikroyrittajat eivat ymmarra piilevia taloudellisia kustannuk-
sia palveluiden kayttdmisessa. Toisaalta, se myos todistaa sen, ettd koettu arvo koetaan
palveluissa hyvin korkeaksi. Mikroyrittdjien kohdalla siis uhraukset jaavat selvésti pie-
nemmiksi kuin koettu hyoty Satakunnan Yrittdjien yhteistoiminnassa.

Satakunnan Yrittgjien kohdalla analyysi oli selvasti haastavampaa. Tutkija ei saanut
yksistdkaan haastattelun vastauksista mink&anlaista mielipidettd uhrausten ja hyotyjen
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suhteesta. Suurin osa tulkinnasta jai siis tutkijan oman analyysin tuoman spekulaation
varaan.

Padosa Satakunnan Yrittdjien toiminnoista oli erilaista datan kerdaamista jasenistos-
taan. Lisaksi joukossa oli kuitenkin myds suurempaa yhteistoimintaa ja yhteisarvonluo-
mista yksittaisten projektien toimesta eri alojen mikroyritysten kanssa. On siis selvaa, etta
taloudellisia ja ei-taloudellisia kustannuksia syntyy Satakunnan Yrittdjille toiminnan
puitteissa. Vaikkakaan siis haastattelun analysointi ei tutkijan mielestd onnistunut asiaa
enempaa selventdmaan, voisi tutkija olettaa toiminnan olevan hyodyllista. Tutkijalle jaa
siis oletus, ettd Satakunnan Yrittdjien toiminnan tuottama lopputulos koetaan sen pador-
ganisaatiossa, Suomen Yrittdjissa, selvasti hyddyllisemmaksi kuin siihen kaytetyt talou-
delliset ja ei-taloudelliset uhraukset.

6.8 Havainnot yhteistytn ymmartamisesta

Viimeinen haastattelukysymys Kysyi haastateltavalta suoraan sitd, miten han ymmartaa
vastapuolen hyddyn yhteistoiminnassa. Vastaajan omaa ymmarrystd oman toimintansa
merkityksesta tutkittiin koko haastattelun ajan myds muissa kysymyksissa. Vastapuolien
haastatteluja vertailtiin tdman jalkeen keskenaan ja arvioitiin, miten kumpikin osapuoli
on ymmartanyt yhteistoiminnan merkityksen.

Mikroyrittajat arvioivat Satakunnan yrittajien hydtya yhteistoiminnasta hyvin paljon
omaa yritysta peilaten. He eivat haastattelujen perusteella juurikaan ymmartaneet koko-
naisuutta, vaan ajattelivat yhteistoimintaa vain oman yrityksensa ja Satakunnan Yrittajien
valilla. Osa arveli vastapuolen hyotyvan ostamalla palveluita heiddn omasta yrityksestaan
ja osa taas arvioi hyodyn tulevan luottamusmiestoiminnan kautta.

Mikroyritys Satakunnan Yrittajien hydty yhteistoiminnasta

Mikroyritys 1 Luottamustoiminnan kautta yrittdjan aani kuulumaan Satakun-
nassa.

Mikroyritys 2 Yritt4jat saa verkostoitumisella neuvotteluvoimaa mutta Sata-

kunnan Yrittajat ei hyody

Mikroyritys 3 Asiantuntijapalvelua, luottamushenkildtoimintaa
Mikroyritys 4 Onnistuneita toimeksiantoja
Mikroyritys 5 Hyvaét jasenmaksut, tietojen vaihtoa, luottamusmiestoiminta

Taulukko 5 Yhteistyon ymmartiminen yhteistoiminnassa
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Edeltdvan taulukon perusteella voidaan todeta, ettd vain kahdella yrityksella oli jon-
kinlainen kasitys siitd, mika on Satakunnan Yrittajien merkittavin hyoty jasensuhteesta.
Huomioitavaa myds on, ettd ndmaé yritykset olivat myos tutkimusjoukon vanhimmat yri-
tykset. Suuremman ndkdkulman saaminen yhteistoiminnasta nayttaisi siis vaativan aikaa
kypsyakseen yrittdjien mielikuvaan. Yhteisarvonluomisen kannalta olisi tosin hyddyl-
listd, ettd kokonaisuus ymmadrrettéisiin mahdollisesti jo jasensuhteen alkaessa. Talldin
mya0s yrittdja ymmartaisi merkityksensa parempien yrittajyyden edellytysten luomisessa
Satakuntaan.

Satakunnan Yrittdjien haastatteluissa arviot toisen osapuolen hyodyisté olivat jokseen-
kin yhtenevét, mutta eivét kuitenkaan taysin kohdanneet vastauksiin mikroyrittdjien puo-
lelta. Siind missa mikroyrittajat kokivat hydtyvéansa Satakunnan Yrittdjien tarjoamista
palveluista, oli Satakunnan Yrittdjien ndkdkanta osaltaan hieman laajempi, vaikkakin
mya0s osaltaan yhteneva.

Suhde

Satakunnan yrittajien nakemys hyo-

dysta

Mikroyrittajien nakemys omasta hyo-

dystaan

mikroyritys 1

uudet ideat, uudet asiakkaat, substanssi-
osaaminen, vaikutusmahdollisuus, refe-

renssi

koulutus, verkostoituminen, ilmaiset pal-

velut, lisad asiakkaita

mikroyritys 2

koulutushyéty, markkinoinnin kehitta-

minen, barometritieto

verkostot, asiakkaat, ilmaiset palvelut

mikroyritys 3

verkosto, uudet asiakkat, sparrausta, na-

kyvyys, referenssihydty, jasenpalvelut

verkostot, asiakkaat, ilmaiset palvelut

mikroyritys 4

suorat asiakaskohtaktit, koulutus, ajan-

kohtainen informaatio

verkostoituminen, ilmaiset palvelut

mikroyritys 5

toimiala informaatio, verkosto, koulutus,

poliittinen vaikuttaminen

verkostoituminen, ilmaiset palvelut

Taulukko 6 Yhteistyon ymmartiminen

Taulukko selvent&d vastausten eridvaisyyksia toisen osapuolen koetuista ja oletetuista
hyddyistd. Tutkija uskoo, etta kaikki luetellut hyddyt varmasti ilmenevat toiminnassa
jollain tapaa, mutta nakemysten eroavaisuudet ovat silti selvat. Voisiko tdmé johtua

siitd, ettd kumpikin osapuoli arvottaa asioita eri tavalla?
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6.9 Muut havainnot

Mikroyritykset mainitsivat muiksi hyodyiksi Satakunnan Yrittdjien jasenyydelle ver-
kostoitumisen. Verkostoitumishyddyn mainitsi haastattelussa jokainen yritys, mutta nelja
yritysta viidestd mainitsi verkostoitumisen hydtyna myos lisimyynnin saamisen. Kolme
oli ollut myds samoille kolmelle yritykselle priméari syy liittyd Satakunnan Yrittajiin.
Kaksi vastaajista mainitsi myos, ettd verkoston kehittyminen vahentdd myoéhemmin tar-
vetta kayttad Satakunnan Yrittdjien palveluita, silla jossain vaiheessa omasta verkostosta
I0ytyy apua helpommin kuin Satakunnan Yrittdjien kautta. Verkoston kehittyessa siis
tarve Satakunnan Yrittdjien palveluille vahenee. Verkostoitumisen mainittiin olevan viela
merkittdvampéaa, kun siirrytddn Satakunnan Yrittdjien paikallisjarjestojen tasolle. Yritta-
jat siis verkostoituvat enemman omalla paikkakunnallaan ja samalla paikkakunnalla ole-
vien yrittdjien kanssa. Tasté selvéan vastauksen antoivat kaksi haastateltua yrittdjaa.

Pitkéaikaista yhteistyota Satakunnan Yrittdjien ja mikroyritysten tapahtuu haastateltu-
jen mikroyrittdjien mukaan yrityssaneerauksessa, viestintayhteistydssa, SOTE-uudistuk-
sen suunnittelussa, kivijalkakauppojen menestyksen tukemisessa, syrjakylien yrittajien
hyvinvoinnissa ja poliittisessa vaikuttamisessa. Yksik&an mikroyrittdja ei kuitenkaan suo-
raan maininnut, ettd kyseessa olisi arvon yhteisluomista. Tutkijalle jai siis osaltaan epa-
selvaksi, ymmarsivatko haastateltavat arvon yhteisluomisen olemassaolon, vai eivétko he
koe arvon yhteisluomisen tapahtuvan. Yksikaan mikroyritys ei mydskaan vastannut ky-
symykseen samalla tavalla, vaan kaikki ottivat esiin omankohtaisen esimerkin. Yhte-
nevaistd informaatiota arvon yhteisluomisesta ei siis suoranaisesti todettu mikroyritysten
haastatteluissa.

Kysyttéessd mikroyrityksiltd kohdan 2.4 mukaisista yrittajyyden haasteista saatiin toi-
siaan tukevia vastauksia jokaiselta haastateltavalta. Suurimmiksi yrittdjyyden haasteiksi
todettiin kannattavuuden lasku (3kpl), tyontekijoiden sivukulut (2kpl), osaava tyévoima
(1kpl), kansainvéalistymisen haasteet (1kpl) ja yritystoiminnan liiallinen saately (2kpl).
Eniten haasteita ndyttéisi siis tuottavan jatkuva kannattavuuden lasku. Haastatelluista yri-
tyksistéd vain yksi sijaitsi Porissa, muut sijaitsivat Porin ympérilla sijaitsevissa pienem-
misséd kunnissa. Tamé saattaa osaltaan selittdd, miksi vastaukset haasteista jakautuivat
talla tavoin. Kannattavuuden lasku on hyvin laaja késite ja saattaisi enemman avattuna
tuottaa spesifisempié vastauksia. Tutkijalle jai siis osaltaan epéselvéksi, mika liiketoimin-
nan kannattavuutta ndissé kolmessa haastateltavassa yrityksessa laski, koska yrittaja itse
ei halunnut asiaa enempéaa avata. Kolme haastatelluista yrityksista néki, ettd Satakunnan
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Yrittajat pystyvat auttamaan heité heidan suurimmissa haasteissaan. Vaikuttamista ja aut-
tamista haettiin yhdessa tekemisen ja poliittisen vaikutusvoiman kautta. Yrittajat nakivét,
etta jarjestoon kuuluminen ja sitd kautta asioihin vaikuttaminen auttaa kaikkia Satakun-
nan Yrittdjia, ja sitd myoten myds heitd. Suoranaista apua Satakunnan Yrittajat eivat siis
mikroyritysten mukaan pysty tarjoamaan, mutta heidan kauttaan yrittajat nédkevat vaikut-
tamisen olevan helpompaa. Tutkijan mielestd vastauksista on havaittavissa selvésti po-
liittisen vaikutusvallan hakeminen jérjestétoiminnan kautta. Yrittdjat kokevat, etta suuren
joukon vaikutusvoima on suurempi kuin yhden yrittdjan, ja timan vuoksi jarjestoon kuu-
luminen tuottaa heille mydskin tata kautta arvoa. Tassé kohtaa siis arvon yhteisluomisen
aspekti esiintyy hyvin voimakkaasti.

Yhteistydprosessin osalta Satakunnan Yrittdjien vastaajat kokevat prosessin hieman
eridvasti. Kyse saattaa kuitenkin olla vastaajien eri asemasta organisaatiossa. Asiat siis
nahdaan eri tavalla. Vastauksen antavat kuitenkin selvan kuvan siitd, ettd yhteistyopro-
sessit eivat ole merkittavan pitkid, eivatka sisalla minkaanlaista aktiivista toimintaa ennen
tai jalkeen prosessin alkamisen. Paasaantoisesti prosessi alkaa kontaktilla toiseen osapuo-
leen puhelimitse, ja loppuu, kuin yhteinen yksittainen prosessi on saatu paatokseen. Téa-
mankaltaisia prosesseja olivat vastauksissa esille tulleet viestintdkoulutus, SOTE-kan-
nanotto, turvallisuuskoulutus ja omistajanvaihdos. Minkaanlaista viitetta transaktiotapah-
tumaan valmistautumiseen ei siis havaittu vastauksissa (Gronroos & Voima 2012,136.).

Transaktioarvon valmistumisen puute nakyi myds seuraavassa kysymyksessd, joka
kartoitti sitd, miten Satakunnan Yrittdjat ohjaavat ja valmistavat mikroyritysten kanssa
toimivia henkil6itd toimimaan yritysten kanssa. Kysymykseen saadut vastaukset olivat
kahden vastaajan kohdalla hyvin eridvit ja yksi vastaajista ei osannut vastata kysymyk-
seen lainkaan. Toinen vastaajista ilmoitti, ettd tydntekijoille jarjestetdan henkilékohtaista
koulutusta, heille kerrotaan yrittdjien toiveista ja heidat ohjataan kommunikoimaan niistéa
alueellisten vaikuttajatahojen kanssa. Lisaksi jarjestetddn yrittajien toiveiden mukaista
koulutusta seka opastetaan omistajanvaihdoskoordinoinnissa ja myds SOTE-informaa-
tion keraamisessa. Toinen vastaajista kuitenkin ilmoitti aluksi, etta yrityksista keréttya
tietoa ei ole dokumentoitu jarkevasti kaytettavaksi. K&ytdssa on ainoastaan yrityksen pe-
rustiedot ja tieto heidén erikoisosaamisalueestaan. Jasenrekisteria ei péivitetd saannolli-
sesti vaan ainoastaan satunnaisesti samalla kuin yritykseen otetaan kontakti jonkun toisen
asian osalta. Vastaajan mielestd myds jasentietojen hyddyntdmisen opastuksessa on puut-
teita. Hanen mielestadn tyontekijoiden opastus on lahinna yksittaisen toimenpiteen suo-
rittamiseen annettuja ohjeita, kuten yksittadisen hankinnan ostaminen jasenyritykselta.

Verkostoituminen nayttelee suurta osaa koko jasenyydessé. Siitd saatiin haastattelussa
vahvistusta hyvin paljon niin mikroyritysten kuin myds Satakunnan Y'rittajien edustajilta.
Verkostoituminen mainittiin monesti haastatteluissa myods tarkeimmaéksi arvonluojaksi
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mikroyrityksille, ja se nayttéisi esittdvan merkittavad osaa myods monessa muussa yhteis-
toiminnan osa-alueessa. Verkostoituminen mainittiin useasti myos syyksi liittya jaseneksi
Satakunnan Yrittajiin.

Satakunnan Yrittdjille tarkeintd arvoa nayttéisi tutkimuksen mukaan tuottavan jasen-
yrityksista saatava informaatio heidédn edustamastaan toimialasta. Liséksi Satakunnan
Yrittdjille ndyttéisi olevan tarkeaa keratd ja yhdistella jasenyrityksistddn saamaansa tietoa
maakunnalliseksi, valtakunnalliseksi tai markkina-alue kokonaisuudeksi. Jasenyritykset
toimivat myos verkostona Satakunnan Yrittdjille, joten verkostoaspekti 16ytyy molem-
milta osapuolilta tatd tutkimusta, ja luo mydskin arvoa kummallekin osapuolelle. Verkos-
toaspekti nayttéisi siis ainakin Satakunnan Yrittdjien puolelta myos osalta arvon yhteis-
luomisen prosessia.

Tutkimuksen toteama arvon yhteisluominen nayttdisi keskittyvan jasenyritysten
omalle toimialalle. Satakunnan Yrittajat pyrkivat keradmallaan tiedolla parantamaan yri-
tysten toimintaedellytyksia ja tahén operatiiviseen toimintaan on myds jasenyrityksella
mahdollisuus paasta mukaan olemalla aktiivinen informaatiokumppani Satakunnan Yrit-
tajille. Arvon yhteisluomisessa on siis tutkimuksen mukaan hyvin pitkd operaatio asia-
kassuhteen sisélla ja se vaatii kummaltakin osapuolelta pitkajanteista otetta yhteistoimin-
taan.

Asiakassuhteen alkuaikoina tapahtuva yhteistoiminta, ja sen myota myos kaikenlainen
arvonluominen, on vahéista. Paaosin arvonluominen alkaa siitd, kun jompikumpi osa-
puoli kokee tarpeen toisen osapuolen informaatiolle, tuotteelle tai palvelulle. Tété ei ta-
pahdu kovinkaan paljoa asiakassuhteen alkuaikoina, miké& puolestaan kertoo ehka siita,
ettd toisen osapuolen ominaisuuksia ei vield tunneta. Tarpeen ilmaantuessa, koetaan kon-
taktointi toiseen osapuoleen helpoksi ja taten tarvittavaan prosessiin paastaan hyvin pie-
nin ponnistuksin kiinni.

Padasialliset hyddyt yhteistoiminnasta ovat ei-taloudellisia, vaikkakin naita ei kovin-
kaan hyvin haastatteluiden yhteydessa tiedostettu. Tutkija joutui paattelemaan asian vas-
tausten perusteella. Mikroyrittdjien kohdalla hyvin useasti arvonluomista ajateltiin talou-
dellisena hyotyna, mutta ei-taloudellisia hyotyja ei yksik&dan mikroyrittdja erikseen tuonut
esiin. Tama kertoo tutkijan mielestd ehka osittain siitd, ettd yhteistoiminnan kokonais-
hyotya ei tdydellisesti ymmérreta. Ei-taloudellinen hy6ty on siis merkittdva ja huomatta-
vasti taloudellista hy6tyd suurempi, mutta mikroyrittdjalle tima ei ehk& ndy kaytannon
tasolla tarpeeksi nopeasti ja selvésti. Satakunnan Yrittdjien osalta arvonluomisen ei-ta-
loudelliset hyddyt olivat myos merkittdvimmat, ja ne oli tiedostettu ainakin osittain hyvin.
Tosin myos Satakunnan Yrittdjien puolella oli selvésti havaittavissa, ettd tutkimuksessa
mukana olleet mikroyritykset ja niiden kanssa suoritettava yhteistoiminta ei kokonaisuu-
dessaan ollut ymmaérretty.

Yrittdjien haasteet ovat hyvin yhtenevat Kuvion 6. kanssa, ja he kokevat saavansa
haasteisiinsa padosin apua juuri pitk&aikaisemman arvon yhteisluontiprosessin kautta.
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Arvonluonti siis auttaa heitd yksittaisissa prosesseissa yritystoiminnan aikana, mutta ar-
von yhteisluonti taas auttaa yritystoimintaa parantaen edellytyksia toimia omalla toi-
mialalla, paikkakunnalla tai uudistuksen keskella.

Satakunnan Yrittdjien kohdalla epaselvyyksia eniten nayttdd olevan tydntekijoiden
ohjaamisessa toimimaan mikroyritysten kanssa. Tasta saatiin hyvin eridvat vastaukset
haastatteluissa. Toiset vastaukset kertoivat hyvin tarkasta ohjauksesta, kun taas toiset vas-
taukset kertoivat datan kerdamisen puutteista ja korkeintaan yksittdiseen tapahtumaan oh-
jeistuksesta. Kokonaisvaltainen kuva asiasta jdi siis tutkijalle saamatta.

6.10 Verkostoituminen yrittdjan apuna

Tutkijan mielesta on vélttdmatonta tutkia enemman edeltavia tutkimuksia yrittajaverkos-
toista, silla niiden merkitys tdmén tutkimuksen osapuolille on merkittava. Verkostot nayt-
taisivat olevan olennainen osa ja hyoty mikroyritysten ja Satakunnan Yrittdjien suhdetta,
ja sitd myo6ta ne ovat myos osa arvonluomista ja arvon yhteisluomista.

Malewicki (2005, 143-145.) kertoo verkostojen saastavén yrityksiltd, suurilta ja pie-
nilta, huomattavasti kustannuksia. Informaation saaminen verkostosta on siis edullisem-
paa kuin sen tuottaminen omassa organisaatiossa uutena informaationa tai sen hankkimi-
nen kaupallisten transaktioiden kautta markkinoilta. Verkostot toimivat myos yrityksille
innovaation lahteind, sill& niiden kautta voidaan n&hda erilaisten uusien tuotteiden tarve,
tai niitd voidaan testata verkostojen kautta. Verkosto vaatii toimiakseen kuitenkin yritta-
jalta sitoutumista. Sitoutuminen ja ajalliset uhraukset ovatkin merkittavimmat verkoston
tuoman arvonluomisen kustannukset.

Soetanto (2017, 552.) selvitti tutkimuksessaan, etté yrittajat ovat yleensa kovin vasta-
hakoisia kdyttdmaan verkostoa tuotteensa tai palvelunsa parantamiseen. Han kuitenkin
I6ysi kolme elementtid, joihin yrittdja verkostoitumista kayttdd. Verkostoa voidaan kayt-
taa henkilokohtaisen kriisin sattuessa. Yrittajat paasaantoisesti ovat motivoituneita ja saa-
vutuksiin orientoituneita. Joskus kuitenkin yrittajyys voi turhauttaa jonkinlaisen esteen
ilmaantuessa, ja talloin erdanlainen vertaistuki verkostosta auttaa yrittdjaa ylittmaan es-
teen. Johtamistaito ja organisaation sisdiset ongelmat koetaan myds mahdollisiksi sel-
vittdd verkostojen avulla. Yritt4j4 saattaa verkoston kautta hakea oppia uusista johtamis-
tyyleistd, tai esimerkiksi siitd, miten muut yrittdjat pitavat henkilostonsa tyytyvaisiné.
Kasvavan pienyrityksen kohdalla johtamisongelmiin padadyt&én liian nopean kasvun tuo-
mien ongelmien kasautuessa organisaation sisalla ja tima saattaa aiheuttaa tyontekijoissé
tyytymattomyyttd johtamistapaan. TallGin yrittaja voi koettaa verkoston kautta hakea no-
peaa ratkaisua esimerkiksi ottamalla mallia yrityksestd, joka on jo ohittanut kyseisen kas-
vuvaiheen. Viimeinen elementti Soetanton tutkimuksessa on ulkoisten uhkien torjunta.
Yrittdjd saattaa hakea verkostosta ratkaisua tilanteeseen, jossa uusi teknologia, uudet
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maéaraykset, kilpailu tai muu yrityksen ulkopuolinen uhka aiheuttaa yrittajalle tilanteen,
jossa hanen nykyinen tietonsa ja osaamisensa ei kykene selvittdmaén. Talloin verkoston
kautta voidaan etsia ratkaisua ongelmaan oppimalla verkoston muilta jaseniltd uusia toi-
mintatapoja.

Verkosto nayttaytyy siis tutkijalle tassé tutkimuksessa, ndiden edeltdvien tutkimusten
valossa, erddnlaisena edullisena ja tehokkaana tiedonldhteend. Yrittdja voi verkoston
kautta haalia itselleen tietoa, jonka hankkiminen muilla keinon olisi monin verroin vai-
keampaa ja kalliimpaa. Satakunnan Yrittdjat taasen kayttavét verkostoa informaation ke-
rdédmiseen omien tuotteidensa aikaansaamiseksi. Paremmilla tuotteilla he voivat tarjota
parempaa osaamista jasenilleen, mutta myos pystyvat luomaan itselleen paremman kuvan
siitd, miten Satakuntalaisilla yrittdjilla menee omalla toimialallaan.
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7 LOPUKSI

7.1  Teoreettiset Johtopaatokset

Teoreettinen viitekehys sai tutkimuksen kautta osittaisen tuen. Ongelmakohtia kuitenkin
[6ytyi niin paljon, ettd taydellista paikkansapitdvyytta ei voida taman tutkimuksen perus-
teella saavuttaa. Saturaatio tutkimuksessa oli tutkijan mielesta hyva, vaikkakin sen relia-
biliteettiin saattaa vaikuttaa tutkittavien yritysten poikkeuksellinen asema.

Komulainen ym. (2006 ,384) mainitsema perustarve l6ytyi tutkimuksen perusteella
yhteistoiminnan aiheuttavana tekijand. Mikroyritysten kohdalla perustarve muodostuu
yleisesti jonkinlaisesta liiketoiminnallisesta ongelmasta tai tarpeesta lisatiedolle, jota var-
ten hakeudutaan erilaisiin Satakunnan Yrittdjien koulutustilaisuuksiin. Satakunnan Yrit-
tajien kohdalla perustarve koostuu lahes aina informaation tarpeesta, joka johtuu Sata-
kunnan Yrittajien ydintoiminnan tarpeista. Ajoittain perustarve saattaa kuitenkin ilmaan-
tua yksittdisen palvelun tai tuotteen osalla, jolloin ajaudutaan yksittaiseen transaktioon
jasenyrityksen kanssa.

Vaikkakin (Grénroos & Voima. 2012, 136) ajattelivat arvon muodostuvan ei-lineaari-
sesti, ei tdma tutkimus tue tata ajatusta. Arvo muodostuu mikroyrittajien kohdalla hyvin-
kin lineaarisesti asiakassuhteen aikana. Aluksi arvoa ei koeta muodostuvan, mutta ajan
kuluessa alkaa arvon luomisen muotoja ilmaantua yhteistoimintaan mikroyrityksen ja Sa-
takunnan Yrittdjien valille. Satakunnan Yrittéjilla arvoa muodostuu koko asiakassuhteen
ajan, mutta ajoittain yksittdisissd transaktioissa enemman. Tama voisi toisaalta tukea
aiempaa teoriaa, mutta toisaalta kuitenkin yksittdisten transaktioiden aikana arvo saadaan
vasta transaktion jalkeen. Coutelle-brillet ym. (2014,168) mukainen individuaalinen arvo
tapahtuu lahinna koulutuksen kautta, ja antaa hyotya heidan omalle yritykselleen, eli ta-
pahtuu siis viitekehyksen mukaisesti.

(Komulainen ym. 2006, 369; Chahal ja Kumari 2012, 170-171; Moller & Torronen,
2003, 109) Teoria kustannuksista, uhrauksista ja koetusta hyédysta oli myos tassa tutki-
muksessa aiemman teorian mukainen. Ei-taloudelliset hyddyt ylittivét oletetut kustannuk-
set molempien osapuolten toiminnassa. Taloudellista uhrausta ei ymmarretty, vaikka kui-
tenkin esimerkiksi mikroyritykset ajattelivat hyotyé taloudellisesti. Kokonaisuus jai kui-
tenkin selvésti arvoa tuottavalle puolella. Myods Satakunnan Yrittdjien kohdalla tilanne on
sama. Satakunnan yrittgjien toimita koetaan arvokkaaksi heiddn omassa kokonaisorgani-
saatiossaan Suomen Yrittdjissa.
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Padosa arvosta muodostuu teoreettisen viitekehyksen mukaisesti yksittdisten transak-
tioiden avulla. Taustalla tapahtuu kuitenkin arvonyhteisluomista, jota tapahtuu koko asia-
kassuhteen ajan. Teoreettisesta viitekehyksesta poiketen, ei yksittdinen transaktio ole kui-
tenkaan kovin pitka operaatio, eika siita hyody valttaméatta samalla kertaa toinen osapuoli.
Satakunnan yrittajien paaasiallinen arvo muodostuu koko asiakassuhteen aikana, ja vain
toisinaan yksittaisen transaktion johdosta. Tassa kohtaa siis teoreettinen viitekehys ei pida
paikkaansa. Satakunnan Yrittajat tarjoavat yksittéisia transaktioita mikroyrityksille, jotta
hyotyvat heista pitkalla aikavalilla.

Tutkijalle merkittavin 16yto tutkimuksessa oli verkoston luomisen merkitys jasensuh-
teessa. Verkostot nayttelevét erityistd asemaa kummallekin osapuolelle, ja ilman kattavaa
verkostoa, olisi 0sa jasensuhteen arvosta vaikea saavuttaa. Teoreettinen viitekehys itses-
séan todettiin empiirisessé osassa osittain paikkansapitdavaksi, mutta sen taustalla vaikut-
taa vahvasti toisenlainen viitekehys:

Informzation vaihto

Aktiivisen toiminnan mukanazn tuoma
——— wverkosto.

Kuvio 14 : Verkostoituminen jasenyrityksiin

Kuvio nayttdd, kuinka Satakunnan Yrittdjien jasenyyden sisalla tapahtuu informaatio-
vaihdantaa mikroyrityksen ja Satakunnan Yrittdjien valilla. Se tapahtuu molemmin suun-
taisesti, ja voi olla yksittéistd neuvontapalvelua, tai suurempaa ja pitk&aikaista informaa-
tion kerddmistd. Satakunnan Yrittajat kayttad tata informaatiota apunaan, pyrkiessaan
tuottamaan kaikille Satakunnan yrityksille parempia toimintaedellytyksid. Toisaalta, se
voi my0s tarjota sen takaisin yksittéiselle yritykselle jonkinlaisena yksittadisen ongelman
ratkaisuehdotuksena. Mita aktiivisempi mikroyritys on toiminnassaan Satakunnan Yrit-
tajien kanssa, sitd enemman sen on mahdollista kerata verkostoa ymparilleen muista ja-
senistd. Ajan kuluessa informaatiovaihdantaa alkaa tapahtumaan myds verkostoituneiden
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yrittajien valilla, ilman ettd Satakunnan Yrittdjat toimivat vélissa. Verkosto, ja sen kehit-
tyminen, oli kaikille tutkimukseen osallistuneille yrityksille merkittavin syy jasenyydelle.
Sen vaikuttavuutta jasenyyteen ei siis voida aliarvioida. Myos Satakunnan Yrittajat hyo-
tyvat mikroyritysten verkostoitumisesta, silla se saa verkostoista huomattavasti enemmaén
informaatiota, kuin yksittaisesta yrityksestd. Mitd suuremman jasenverkoston Satakunnan
yrittdjat onnistuvat rakentamaan, sita suurempi mahdollisuus on saada oikeanlaista infor-
maatiota omien palveluidensa kehittamiseen, ja myos poliittiseen vaikuttamiseen yrittéa-
jyyden puolesta alueellisesti, sekd myos valtakunnallisesti paajarjestdonséd Suomen Yritta-
jien kautta.

7.2 Liiketoiminnalliset johtopaatokset

Tutkija pitdé tutkimusta kokonaisuudessaan onnistuneena, vaikkakin uskottavuus karsii
osittain haastateltavien mikroyritysten erityisestd suhteesta Satakunnan Y'rittédjiin. Tutkija
kuitenkin paatteli, ettd mikroyrityksen luottamusasema ei sinallaan vaikuta tuloksiin, ja
on tutkijan mielestd muiden mikroyritysten kohdalla korvattavissa normaalilla aktiivi-
sella yhteistoiminnalla Satakunnan Yrittajien kanssa. Luottamushenkilétoiminta ei siis
tuo yrityksille minkéanlaista erityisasemaa jasenien joukossa, vaan ainoastaan kertoo hei-
dén aktiivisuudestaan jasenina.

Mikroyritykset saavat arvoa jasenyydestaan paaosin neuvontapalveluiden kautta yk-
sittdisen ongelmien kohdatessa yrittdjaa. Toinen merkittava arvonluoja on koulutuspalve-
lut, joita yritykset kéayttavat tehokkaasti. Koulutuksen kautta saadaan myds individuaa-
lista arvoa yrittgjalle itselleen, joka pystyy myéhemmin antamaan arvoa omalle yrityk-
selleen. Saatu arvo on pé&osin ei-taloudellista, kuten ovat myods uhrauksetkin. Mikroyrit-
t&jilla on selvasti ongelmia ei-taloudellisen hyddyn ndkemisessd, ja he p&éosin ajattelevat
kustannuksia aina taloudelliselta kannalta. Ei-taloudellisten hyotyjen nakyvyytta tulisikin
Satakunnan Yrittdjien toimesta korostaa. Ei-taloudellisten hyotyjen merkitys hamartyy
entisestadn, kuin mietitddn mikroyrittajien saamaa hyotyé arvon yhteisluomisesta. Arvon
yhteisluomista tapahtui kaikissa tutkituissa asiakkuussuhteissa, mutta se nayttaisi tutkijan
mielesta jddvan melko tiedostamattomaksi yrittdjien osalta. Yrittajat kylla ymmartavat,
ettd ovat osa suurempaa kokonaisuutta, josta tietoa keratdan, mutta eivat ymmarrd oman
panostuksensa merkitystd kokonaisuudessa. Tama on myds asia, jota Satakunnan Yritta-
jien tulisi jollain tapaa tuoda yrittdjille enemmaén esiin.
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Satakunnan Yrittdjien kohdalla arvoa tuottaa p&édosin informaatio, jota yrityksista ke-
rataan. Informaatio saattaa olla toimialakohtaista, yrityskohtaista, maakunnallista tai tiet-
tyyn muutokseen liittyvaa informaation keradmista. Informaation avulla Satakunnan yrit-
tajat tuottavat omia tuotteitaan, mutta myos kerddvat sitd kaytettavéksi yrittajyyden ke-
hittdmiseen. Tutkija kuitenkin huomasi tutkimuksen edetessa, ettd Satakunnan Yrittajien
sisdinen tiedotus kokonaistilanteesta, tai yksittaisten yritysten merkityksestd kokonaisuu-
dessa, on puutteellinen. Satakunnan Yrittdjien tulisi organisaation sisalla luoda meka-
nismi, jonka avulla tieto ei jaa yksittdisten ihmisten varaan, vaan tieto tulisi olla kaikkien
tarpeellisten tahojen saatavilla helpommin kuin nyt. Tutkija ehdottaakin, ettd ongelman
ratkaisemiseksi tulisi rakentaa kattavampi tietopankki Satakunnan Yrittdjien sisaiseen
kayttoon. Tietopankki helpottaisi Satakunnan Yrittdjien henkiléstda tehostamaan arvon
yhteisluomisen prosessia sellaisten yritysten kanssa, joiden merkitys tietynlaisen tiedon
saantiin on merkittava.

Arvon yhteisluominen nayttaytyy tutkimuksessa paéaosin informaation keradmisena ja
vaihtamisena asiakassuhteessa. Se on melko erillinen prosessi normaalin yksittaisen puo-
len arvonluontiin verrattuna. Yhteisluonnissa mikroyritykset luovuttavat tietoa Satakun-
nan Yrittjille, jotka kéayttavat tietoa poliittiseen vaikuttamiseen, ja sita kautta yrittajyy-
den edellytysten parantamiseen. Yrittajyyden edellytysten parantuminen taas palauttaa
arvoa myos yksittaisille yrittdjille, parantuneiden toimintaedellytysten muodossa. Tasta
hyvind esimerkkeina olivat empiirisessa osassa esille tulleet kivijalkakaupat, ja niiden
kannattavuus, sekd SOTE-uudistus ongelmakohtineen.

Yrittdjyyden haasteet ovat Satakunnassa hyvin tyypilliset ja taulukon 1, seka kuvion 6
mukaiset. Naihin ongelmiin pyritdén vaikuttamaan arvon yhteisluomisen kautta, seké yk-
sittéisilla arvonluomisen elementeilld, kuten erilaisilla koulutustilaisuuksilla. P&&osin
yrittdjat kokevat saavansa haasteisiinsa apua jasenyyden kautta. Haastatteluissa kévi kui-
tenkin myds ilmi, etta kaikki eivat usko haasteiden helpottavan tulevaisuudessa. Tutkijan
mielestd tdméa kertoo juuri siitd, ettd arvon yhteisluomisen prosessin merkitysta pitaisi
yrittéjille korostaa. Silla pddosa suuremmista haasteista on, haastattelujen perusteella, rat-
kaistavissa juuri arvon yhteisluomisen ja pitkdaikaisen yhteistyén voimin.

Kehitysehdotuksena Satakunnan Yrittdjille, haluaa tutkija ehdottaa arvon yhteisluomi-
sen prosessin selventamistd, ja sen merkityksen parantamista yrittajille. Satakunnan Yrit-
t4jien tulisi parantaa omia jarjestelmidan siten, ettd tieto niista yrityksista, joiden merkitys
arvon yhteisluomisen prosessissa on merkittavé, olisi paremmin henkildston saatavilla.
Tama helpottaisi kokonaisuuden nakemistd, ja samalla tehostaisi arvon yhteisluomisen
prosessia. Verkostojen merkitysta yrittdjan tukena tulisi painottaa jasenyrityksille. Ver-
kostojen merkitys jasenyrityksille on tutkimuksen mukaan merkittdva. Satakunnan Y'rit-
tajien tulisikin toiminnallaan tuoda esiin verkostoitumisen hyotyja myos niille yrittdjille,
jotka eivat verkostojen piirissa viel& ole, tai niiden merkitysta ei ymmarré. Tutkijan uskoo
tdman tutkimuksen perusteella, ettd yritt4jan laajenevat verkostot aktivoivat yrittajaa
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my0s yhteistoiminnassa Satakunnan Yrittdjien kanssa, ja sitd my6td han mahdollisesti
pystyy edesauttamaan yrittdjyyden edellytyksia toimialallisesti, paikallisesti ja myds val-
takunnallisesti arvon yhteisluomisen kautta.

7.3 Tutkimuksen arviointi

Laadullisen tutkimuksen lahtékohtana on tutkijan avoin subjektiviteetti ja sen myéntami-
nen, etta tutkija on tutkimuksensa keskeinen tutkimusvéline. Kvalitatiivisessa tutkimuk-
sessa paaasiallisin luotettavuuden kriteeri onkin tutkija itse ja ndin ollen luotettavuuden
arviointi koskee koko tutkimusprosessia. (Eskola & Suoranta 1998, 210) Tutkimuksen
uskottavuudella voidaan ajatella tarkoitettavan sitd, kohtaavatko tutkijan ja tutkittavan
kasitteellisyydet. Tadma ei kuitenkaan tarkoita sitd, ettd uskottavuutta voitaisiin nostaa si-
ten, ettd tutkimuksen tulkinnat hyvéksytettéisiin tutkittavilla, silla he eivat valttamatta
tunnista kokemuksiaan tai tilannettaan. Tutkimuksen varmuutta on mahdollista lis&ta
huomioimalla tutkijan ennakko-olettamat. VVahvistumisella taasen tarkoitetaan tilannetta
ja ilmiota, jossa samankaltainen ilmi6 on 16ydettavissd myos muista saman ilmion tutki-
muksista. (Eskola & Suoranta 1998, 211-212)

Tutkimuksen perustuessa jonkinlaiseen otantamenetelméan on sen luotettavuus sen
varassa, ettd otantajoukko koostuu edustavasta otoksesta kokonaisuudesta. Taman jal-
keen on mahdollista olettaa, ett4d samankaltainen tulos saataisiin, vaikka tutkimukseen
valittaisiin eri otos samasta joukosta, tai otantana olisi ollut koko joukko. Tarkein osa
laadullista tutkimusta on paikallinen selittaminen. Tuloksen tulisi edustaa empiirisen ai-
neiston kohteena olevaa joukkoa niin hyvin kuin mahdollista. (Alasuutari 2011, 243) Ul-
koisella validiteetilla tarkoitetaan sitd, ettd suhde tehdyt tulkinnat, johtopaatokset ja ai-
neisto tukevat toisiaan ja ovat selvassa suhteessa. Ulkoinen validiteetti voidaankin ndhda
ennemminkin suhteena tutkijaan kuin tutkittavaan. Tutkimushavainnon voidaan sanoa
olevan ulkoisesti validi, jos se onnistuu kuvailemaan tutkimuksen kohdetta juuri sellai-
sena, mité se oikeasti on. (Eskola & Suoranta 1998, 213)

Tutkija pitdd tdméan tutkimuksen tuloksia ainakin osittain uskottavina. Tutkimuksen
tuloksissa on havaittavissa selvésti yleistettavia asioita ja asiayhteyksia. Yleistettavyytta
vastaajien vastausten suhteen 16ytyy seké Satakunnan Yrittdjien puolelta, kuin myodskin
mikroyrittdjien puolelta. Tdma on tutkijan mielesta selva signaali ja osoitus siitg, ettd tut-
kimuksen tuottamat tulokset voidaan yhdistd4 suurempaan joukkoon mikroyrityksia ai-
nakin Satakunnan alueella. Tutkimuksen tavoite oli saavuttaa hyodyllista tietoa mahdol-
lisesta arvonluomisesta ja mydskin arvon yhteisluomisesta Satakunnan Yrittgjien ja mik-
royritysten vélillg, ja tutkija kokeekin tutkimuksen tuoneen selvén ja validin vastauksen
tavoitteeseensa.
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Tutkija kuitenkin kokee osittain ongelmalliseksi, ja mydskin reliabiliteettia laskevaksi,
ettd haastatellut mikroyritykset ovat jokainen jonkinlaisessa luottamushenkilésuhteessa
Satakunnan Yrittdjiin. T&ma asiayhteys tuli selville haastatteluissa. Osaltaan se laskee
tutkimuksen yleistettavyyttd kaikkiin mikroyrityksiin, sillé oletettavaa on, etté vastaukset
saattaisivat olla erilaiset, jos vastaajina olisi ainoastaan yrityksid, joilla luottamushenki-
I6suhdetta ei Satakunnan Yrittdjiin ole. Tutkija ei kuitenkaan koe, ettd kyseinen suhde
poistaisi tutkimuksen koko uskottavuutta, silla suurin osa saaduista vastauksista ei liity
mitenkaan luottamushenkilétoimintaan, vaan mikroyrityksen ja Satakunnan Yrittajien
valiseen normaaliin kanssakdymiseen. Tutkijan tulee kuitenkin tutkimustulosten analy-
sointivaiheessa suhtautua kriittisesti luottamushenkil6toimintaan yhdistettavissa olevaan
arvonluomiseen, ja arvon yhteisluomiseen, silla tdmén kaltainen toiminta ei ole yleistet-
tavissa mitenkaan niihin mikroyrityksiin, joilla kyseisen kaltaista suhdetta Satakunnan
vahva. Haastateltavia oli yhteensa kolme, ja heidat kaikki haastateltiin eri ajankohtana,
joten toisten vastaajien vastaukset eivat paasseet vaikuttamaan yksittdisen vastaajan vas-
tauksiin. Heidan suhteensa mikroyrityksiin ei ole sidoksissa luottamushenkilétoimintaan,
vaan kaikki vastaajat toimivat laaja-alaisesti kaikkien mikroyritysten kanssa samalla kon-
taktietaisyydelld. Uskottavuutta olisi kuitenkin saanut vielakin vahvemmaksi, jos esimer-
kiksi kaikki kolme vastaajaa olisivat kyenneet vastaamaan kaikkien viiden kohdeyrityk-
sen asiakassuhteeseen liittyviin kysymyksiin. Talléin vahvistuksia tietyille 16ydoksille
olisi tullut mahdollisesti useammaltakin vastaajalta.

Uskottavuutta tutkijan mielestd kasvattaa myoskin se, ettd kaikki tutkimukseen osal-
listuvat yritykset, ottivat mielelladn osaa tutkimukseen. Halu vastata ja kertoa oma néke-
myksensa asiasta, oli siis vahva. Kukaan vastaajista ei ollut haastattelussa vastoin omaa
tahtoaan.

7.4 Jatkotutkimusmahdollisuudet

Tutkija sai mielestdan teoreettisenviitekehyksen mukaisen vastauksen asiakassuhteen
ajalliseen kasitteeseen. Asiakassuhteen alussa ei siis arvonluomista tapahdu missaan maa-
rin samassa suhteessa, kuin vanhemmassa asiakassuhteessa. Tutkija jai kuitenkin pohti-
maan syyta tdhan ilmidon. Oletettavaa toki olisi, ettd kysymyksessé on normaali asiakas-
suhteen kehittyminen, ja samalla yhteistydémuotojen ja tapojen tiivistyminen ja yleistymi-
nen. Tutkija ei kuitenkaan voi ohittaa ajatusta, ettd asiakassuhteen kehittymiseen vaikut-
taa kuitenkin myds taustalla lisééntyva verkostoituminen muihin jasenyrityksiin. Mitd jos
kysymyksessé onkin tilanne, jossa yksittdinen yrittdja onkin liian arka, kokematon tai
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olettaa olevansa merkitykseton yksindén. Enta jos arvonluomisen, ja varsinkin arvon yh-
teisluomisen taustalla onkin yrittdjalle verkoston luoman itseluottamuksen, yhteenkuulu-
vuuden, itsetunnon kasvaminen. Yrittaja siis alkaa kayttdméaan palveluita vasta, kun hén
kokee kuuluvansa yhteen muiden jasenten kanssa. Tutkija ei voi valttaa ajatusta, etta sa-
mankaltainen mekanismi voisi vaikuttaa laajemminkin mikroyritysten keskuudessa pai-
kallisesti, valtakunnallisesti, mutta myos jopa toimiala kohtaisesti. Olisiko mikroyritysten
kannattavuutta, tai jopa koko yrittdjyyden houkuttelevuutta, mahdollisuus kasvattaa eri-
laisten verkostojen avulla?

Asia vaivasi tutkijaa niin paljon, etta tutkija suoritti pienen kyselyn sosiaalisessa me-
diassa LinkedIn ja Facebook palveluiden kautta. Kyselyssa kysyttiin yksinkertaisesti mik-
royrittajilta sitd, mité verkostot heille merkitsevét? Vastauksia tutkija sai yhteensa 12 kap-
paletta, jotka sijoittuivat melko laajalle alueelle Suomessa. Vastaukset olivat hyvin kiin-
nostavia. Termit vertaistuki, ongelmanratkaisu, sparraus, kollegat ja innovaatiot olivat
hyvin edustettuina padosassa vastauksia. Tamé tutkijan mielesté tukee ajatusta, etta ver-
kostoissa on jotain mita ei vield ole taysin 10ydetty, eika varsinkaan hyddynnetty. Van-
hempia artikkeleita verkostoitumisesta 16ytyy, mutta mikroyritysten edustus on niissakin
kovin vahaista. Tutkija jai miettimdan miten nykyaikaiset digitaaliset verkostot vaikutta-
vat mahdollisesti jopa negatiivisesti vanhanaikaisiin sosiaalisiin verkostoihin. Digitaali-
set verkostot ovat suhteellisen helposti saavutettavissa, mutta sosiaaliset verkostot eivét.
Voiko siis olla, ettd digitaalisten verkostojen vuoksi, yrittajat eivat ymmarra todellisen
sosiaalisen verkoston hyotya? Téata asiaa tulisi tutkia enemmankin, ja tiukasti arvioida
molempien verkostojen hyvat ja huonot puolet yksil6lle, mutta myds yhteiskunnalle ja
pienyrittdjyydelle.
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LIITE 1. HAASTATTELUKYSYMYKSET MIKROYRITYKSILLE

i. Yrityksen henkilostomaara ja liikevaihtoluokka?

ii. Mitd Satakunnan Yrittdjien palveluita olette kayttaneet jasenyytenne aikana?

iii. Minkalaisiksi arvioisitte kustannuksenne, mikali olisitte kayttaneet edellisen ky-

symyksen palveluita ilman Satakunnan yrittajien jasenyytta?

iv. Mita muuta hyotya koette saaneenne Satakunnan Yrittdjien jasenyydesta?

v. Kuvailkaa prosesseitanne kaytanndssa Satakunnan Yrittdjien kannsa. Miten
yhteisty0 tapahtuu?

vi. Mitka ovat yrityksenne suurimmat haasteet, ja miten Satakunnan Yrittajat pystyy
sinua haasteissasi auttamaan?

vii. Miten arvioisitte hyotya, jonka toinen osapuoli saa yhteistoiminnasta teidan
kanssanne?
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LIITE 2. HAASTATTELUKYSYMYKSET SATAKUNNAN YRITTAJAT
RY:lle

1. Mita tietoa Satakunnan Yrittajat keraavat jasenistossaan olevasta mikroy-
rityksesta?

2. Minkalaista yhteisty6ta Satakunnan Yrittajat tekevat mikroyrityksen kanssa?
(tarjoamanne palvelut? tiiviimpi yhteystyd? jasenpalvelut?)

3. Minka kaltaiseksi kuvailisitte Satakunnan Yrittajien suhdetta jasenena
olevaan mikroyritykseen?

4. Kuvailkaa vapaasti prosesseitanne mikroyrityksen kannsa. Miten prosessi
etenee yhteistoiminnassa?

5. Miten Satakunnan Yrittajat kehittavat ja ohjaavat tyontekijoitaan, jotka toimi-
vat mikroyritysten kanssa? Mité informaatiota tahan tarkoitukseen tarvitaan,
ja miten se kerataan? (mikroyrityksen haasteisiin vastaaminen, ja niissa autta-

minen)

6. Miten arvioisitte hyotya, jonka toinen osapuoli saa yhteistoiminnasta teidan
kanssanne?

7. Mitd hyotya Satakunnan Yrittdjat saavat yhteistoiminnasta mikroyrityksen

kanssa?



