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Kaakkois-Suomen Yritysverkko Teolliset toimitusketjut
Yritysyhteistyélla isomman kumppaniksi

Alkusanat

Kadessasi on yrittdjille tarkoitettu kumppanuuden rakentamisen tyokirja. Se on
kohdistettu ohjeeksi erityisesti yrittajille, jotka ovat kiinnostuneita kumppanuudesta
teollisissa toimitusketjuissa. Materiaali perustuu monivuotiseen kokemukseen
yritysyhteistyon kehittamisesta.

Yhteistydn muodot ovat erilaisia. Myds yhteistydsta saatava hyoty vaihtelee sen mu-
kaan, minkalaisesta ja kuinka kiintedsta yhteistyosta on kysymys. Teollisissa toimi-
tusketjuissa yritysten on mahdollista kehittya isompien yritysten kumppaneiksi.
Kumppanuus lisda tuottavuutta ja sitad kautta kilpailukykya. Talléin tapahtuu myoés
mielenkiintoisia muutoksia:

o asiakkaista tulee kumppaneita

o "kyykytys” loppuu

e ydinosaaminen korostuu ja tyonjako tdsmentyy

e prosessien kokonaishallinta kehittyy

e avoimien kalkyylien kaytto lisaantyy

e opitaan suunnittelemaan ja tekemaan yhdessa

e opitaan toisilta

Taman kaiken perusedellytys on kuitenkin luottamusta synnyttava avoimuus.
Perinteinen toimintakin kiinteytyy:

e tehdaan yhteinen lahtokohta-analyysi

e paikannetaan kehityspotentiaali

e rakennetaan luottamusta

e sovitetaan eri osapuolten prosessit yhteen

Haaste on mielenkiintoinen. Sen kohtaamisessa auttaa tama materiaali. Perustana
on seitseman askelta, joiden yhteydessa perustellaan, miksi ndma vaiheet on syyta
kayda lapi. Materiaalin loppupuolella sivulta 40 eteenpain on tehtavasivuja. Niitd huo-
lellisesti tayttamalla edetdan loogisesti kumppanuuden rakentamisessa.

Antoisaa kumppanuuden rakentamista
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Johdanto
1.1. Maailma muuttuu, muuttuuko yrittdjd

Taman paivan yrityselamassa yrittdja on haastavien valintojen edessa. Toisaalta pu-
hutaan suuruuden mittakaavaeduista, toisaalta korostetaan nopeutta ja joustavuutta.
Suuryritykset ja kunnat ulkoistavat toimintojaan. Pienyrityksille tarjotaan nain uusia
toimintamahdollisuuksia. Toisaalta alihankkijoilta edellytetdan laatusertifikaatteja ja
yhteensopivia tietoteknisia ratkaisuja. Nama taas lisdavat kustannuksia.

Meneekd PK-yrittdjaltd sormi suuhun? Onko heitettdva hanskat naulaan? Ei valtta-
matta. Naihin ongelmiin on olemassa uusia alykkaita ratkaisuja.

Jokainen yrittaja pyrkii menestymaan tai ainakin kohtuulliseen toimeentuloon. T&man
paivan yritysmaailmassa se merkitsee kilpailukyvyn jatkuvaa sailyttamista tai
parantamista. Kilpailukyvyn avainsanana voidaan pitaa tuotteen tai palvelun
ainutlaatuisuutta. Siihen yritys paasee, kun se pystyy tarjpamaan asiakkailleen
sellaista lisaarvoa, johon kilpailijat eivat pysty. Menestyvan yrittdjan on hallittava
seuraavat kilpailukyvyn osatekijat. Lisdarvoa syntyy (tai ei synny), asiakkaalle
annetuista ja asiakkaalta saaduista kilpailukyvyn osatekijoista.

Kilpailukyky asiakkaan kannalta tarkasteltuna

Asiakkaalle annetaan Asiakkaalta saadaan

(tai sitten ei): (tai sitten ei):
- toimite (tuote tai - hinta
palvelu)
+ ymmdrrystd pidempiin
* ekstrapalvelu toimitusaikoihin
* osuus yrityksen - joustamattoman tyd-
brandiin tai imagoon tavan sietoa
- pitkdaikainen asiakas- ‘- harmien sietoa
suhde

Selvitetdan ensin vaakakuppien termeja:

o toimite = tuote tai palvelu, jota yritys valmistaa ja jonka asiakas saa

o ekstrapalvelu = tuotteen tai palvelun toimittamisen yhteydessa asiakkaalle
annettava ylimaarainen palvelu

e imago = yrityksen asiakkaiden keskuudessa nauttima arvonanto

e asiakassuhde = yrityksen ja asiakkaan valille muodostunut suhde, jonka
kestolla on merkitysta

e hinta = yrityksen toimitteestaan saama rahamaara

¢ toimitusaika = aika tilauksen ja toimituksen valilla

e jousto = alhainen hinta — joustamaton palvelu

Y VERKOSTO-
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e harmit = erilaiset asiakkaan kokemat haittavaikutukset, joita syntyy
toimitusprosessin aikana

Halutessaan menestya ja parantaakseen kilpailukykyaan, yrityksen on pyrittava
vaikuttamaan naihin osatekijoihin. Jos silla on riittavasti resursseja, se voi vaikuttaa
niihin itsenaisesti. Mutta on olemassa myds — kuten edella jo todettiin — uusia
alykkaita ratkaisuja. Tallainen ratkaisu on eteneminen alla olevan kuvion reittia.

YHTEISTYO

N8

YRITYSYHTEISTYO

<1

KUMPPANUUS

1.2. Yhteistydstd kumppanuuteen

Tama materiaali tarjoaa konkreet-
tisen mahdollisuuden perehtya
kumppanuuteen ja toteuttaa sita
kaytannossa. Aidosti toteutettu
kumppanuus antaa pienyrityksille
mahdollisuuden voittaa ne esteet,
joita muuttuva kilpailuymparisto,
muuttuvat asiakkaiden tarpeet ja
muuttuva tekninen vaatimustaso
yrityksille asettavat. Kumppanuu-
den avulla ratkeaa myds moni kil-
pailukyvyn kannalta olennainen
yksityiskohta.

Yhteistyon juuret ovat suomalaisessa yhteiskunnassa syvalla. Esimerkiksi maaseu-
dulla perinteisella talkootyélla on ratkaistu monet tuotannolliset pullonkaulat. Mutta
yhteiskunta muuttuu ja sen myo6ta myos yhteistoiminnan muodot kehittyvat. Myos
maaseudulla muutoksen vauhti on ollut riped. Maatalousyrittadjatoiminnan rinnalle on
syntynyt muuta yrittajyytta. Monien perinteisten maatilojen tulonmuodostus tapahtuu
maataloustulon lisdksi enenevasti muulla yrittajatoiminnalla: maatilamatkailulla,
koneurakoinnilla, tilakohtaisella metsan hyédyntamiselld jne. Viimeisin ja

Yhteistyon eri muotoja

Yrittdjien kesken:

- satunnaisia tapaamisia, joissa
vaihdetaan myénteisid ja kiel-
teisid kokemuksia

+ kehittdmisrenkaita, joissa kes-
kustellaan organisoidusti tietyn
teeman ympdriltd

« projektiryhmdt tietyn hankkeen
toteuttamiseksi

+ hankintarenkaat

+ perinteinen alihankintayhteistyo

+ franchising

* (jdlleen)myyntiketjut

+ ulkoistetut palvelut

tegiseksi yhteistyoksi

+ kumppanuuden kehittdminen stra-

Yrittdjdn ja asiakkaan kesken:
- sddnnollinen asiakkuus ostotottu-
mukseen ja palveluun perustuen

+ sadnnallinen asiakkuus hyotyyn
perustuen

+ asiakkaan kytkeminen yrityksen
tuotanto- tai tuotekehittelypro-
sessiin

* strategiset yhteenliittymdt,
kumppanuudet

Copyright: Kaakkois-Suomen Yritysverkko

tulevaisuudessa ilmeisesti voi-
makkaasti kasvava yhteistyon
muoto on kuntien toimintojen ul-
koistaminen. Viela ei ehka taysin
nahda kaikkia mahdollisuuksia,
joita tdma toiden uusjako
maaseudulle tarjoaa.

Yhteistyd voidaan nahda monias-
teisena. Sita voi syntya yrittajien
(tuotteiden ja palvelujen tarjoaji-
en) kesken tai yrittajien ja heidan
asiakkaidensa kesken.
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Kumppanuus on pisimmalle viety yhteistoiminnan muoto, tarkastellaan sitten
puhtaasti yrittajien keskinaista yhteisty6ta tai yrittajan ja asiakkaan valista yhteistyota.
Kumppanuus parhaimmillaan on organisoitua yhteistoimintaa, jossa kumppanien
tieto, osaaminen ja arvot yhdistetdan lisaarvoa synnyttaviaksi toiminnaksi. Kun
tarkastellaan edelld kuvattuja yhteistydn muotoja, mitkdan muut niista eivat sisalla
tallaisia elementteja. Maaritellaan viela kumppanuus tarkemmin seuraaviin neljaan
kohtaan ankkuroituen:

1) Tavoitteellista, pitkdaikaista, jatkuvaa ja sdannoéllista yhteistyota
lopputuotteiden tai -palveluiden tuotannossa.

2) Yhteistyota ydinprosesseissa, joko lopputuotteiden tai palveluiden tuotannossa
tai tuotantoa koskevissa toiminnoissa (tutkimus- ja kehitystoiminta, tieto- ja
viestintatekniikka, myynti ja markkinointi).

3) Vuorovaikutteista ja luottamuksellista.

4) Molempien osaamista kehittdvaa strategista kumppanuutta, jossa oppiminen
on valine tulevaisuuden taloudellisten hyétyjen tavoittelussa.

Yritysten valinen yhteistoiminta onkin tdman paivan Suomessa erittain yleista. Tilas-
tokeskuksen ja Elinkeinoelaman keskusliiton edeltdjan Teollisuuden ja Tydnantajain
Keskusliiton yhteistyona tekemassa selvityksessa todetaan, etta vakiintuneita
liiketoimintasuhteita oli teollisuudessa 86 prosenttia, palveluissa 79 prosenttia ja
rakentamisessa 75 prosenttia. Termi liiketoimintasuhde pitaa ilmeisesti sisallaan
monia edelld kuvattuja yhteistydn muotoja.

1.3. Kumppanuuden etuja ja haittoja

Miksi yritykset sitten pyrkivat eriasteiseen yhteistydhén? Yhteistyota perustellaan ta-
na paivana usein markkinoiden globalisoitumisella. Kun kansainvalisilla markkinoilla
yhteisty6ta tekevat yritykset muodostavat kumppanuuksia, ne pystyvat vastaamaan
markkinoiden vaatimuksiin yksittaista yritysta paremmin. Mahdollisuutena on saada
aikaan uusien teknologioiden ja tietamyksen hyddyntamista, mittakaavaetuja ja ris-
kien jakamista. Tastad on hyvana esimerkkind Nokian menestys maailmalla.

Kotimaisesti tarkasteltuna yritykset saavuttavat kumppanuudella niin ikdan liiketoi-
minnan joustoa ja mittakaavaetuja, samalla ne pienentavat riskejaan. Ydinosaami-
seen keskittyminen mahdollistaa paremman ja ammattitaitoisemman osaamisen.
Voidaankin todeta, ettd kumppanuuden avulla yritykset hankkivat paremman
markkina-aseman, saavuttavat tuottavuusetuja ja sdastdja laadusta tinkimatta.

Y VERKOSTO-
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Suomalaisia tutkimuksia hyddystd

Edella olevaan liittyen voidaan kertoa, ettd vuonna 2001 Teollisuuden ja Tydnantajain
Keskusliitto selvitti yrityskyselyn avulla verkostoyhteistyon tavoitteita. Kahdeksan
tarkeimmaksi koettua tavoitetta olivat:

© NN~

Kapasiteetin tehokkaampi hyddyntaminen

Tuotantoprosessin joustavuuden ja muutosherkkyyden lisddminen
Yksikkdkustannusten alentaminen

Prosessin toimintavarmuuden lisddminen

Tuotekehityksen karjessa pysyminen lisdamalla omaa osaamista
Materiaalivirtojen ja varojen hallinnan tehostaminen
Henkildstoresurssien kohdentaminen omaan ydinosaamiseen
Uusien innovaatioiden/liiketoiminnan luominen

Nama olivat siis yritysten tavoitteita verkostomaiselle toiminnalle. Samalla kertaa ky-
syttiin myds sita, minkalaista hyotya yritykset olivat kokeneet saavansa
verkostoyhteistydsta. Merkittavimmat hyodyt olivat seuraavat:

1.
2.
3.

© N O

Kapasiteetin tehokkaampi hyddyntaminen
Yksikkdkustannusten aleneminen

Tuotantoprosessin joustavuuden ja muutosherkkyyden
lisdantyminen

Toimintavarmuuden lisdantyminen

Materiaalivirtojen ja varaston hallinnan tehostaminen
Tuotekehityksen karjessa pysyminen

Kattavampien tuote- ja palvelukokonaisuuksien luominen
Uusien innovaatioiden/liiketoiminnan luominen

Tutkimuksen perusteella verkostoyhteistyd voidaan tavoitteellisesti ryhmitella toisaal-
ta kustannustehokkuuden parantamiseen ja toisaalta liikketoiminnan kasvuun.
Yhteistyd nahdaankin keinoksi parantaa yritysten tuloksia ja voittoa.

Yhteistydn hydtyja on mahdollisuus saavuttaa mm. seuraavasti.

1) Synergia- eli lisdarvoedut, jotka voivat perustua joko taydentavyyteen tai
mittakaavan tuomaan etuun.

Taydentavyyden lisdarvoa syntyy mm. palveluyrityksissa. Asiakkaalle voidaan
tarjota kokonaisvaltaisempi palvelupaketti, jonka toimittamiseen osallistuu
useita yrityksia. Muita tahan liittyvia hyétyja ovat tuotekehityksen nopeutumi-
nen ja uuden tiedon nopea yhdistdminen ja hyédyntaminen.

Mittakaavan tuoma etu ilmenee mm. siten, ettad toisaalta suuremmat volyymit
mahdollistavat kustannustehokkaamman toiminnan, toisaalta verkoston re-
surssit takaavat neuvotteluvoimaa ja uskottavuutta suhteessa asiakkaisiin,
rahoittajiin ja muihin sidosryhmiin.

Y VERKOSTO-
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2) Keskittyminen ydinosaamiseen, jolloin yrityksilla on mahdollisuus hyddyn-
taa pitkdaikaisen kokemuksen ja oppimisen kautta saavutettua kilpailuetuaan.
Ydinosaaminen saadaan nain kehitetyksi tasolle, jossa kilpailijoiden on sita
vaikeaa kopioida. PK-yrityksen ei esimerkiksi tarvitse hajottaa niukkoja resurs-
sejaan markkinointiin, koska yhteistyd jo sinansa voi tarjota markkinointikana-
van tai jokin sen kumppani on puolestaan erikoistunut markkinointiin.
Kumppanuudessa voidaan nain valttaa turhia investointeja ja karsia paallek-
kaisia toimintoja.

3) Nopeudessakin kumppanuus voittaa yksittdisen yrityksen. Kun yksittainen
yritys toimii sarjamuotoisesti eli toiminnot ovat perakkaisia, kumppanuudessa
toiminnat voidaan suunnitella rinnakkaisiksi. Aikaa sdastyy seka innovaa-
tiotoiminnan etta tilaus-toimitusketjun tasolla.

4) Joustavuus on neljas selked kumppanuudesta koituva etu. Etenkin isojen
yksittaisten yritysten hierarkkiset rakenteet ovat usein estédneet markkinoiden
edellyttdman nopean reagoinnin ripeasti kasvavilla ja nopeasyklisilla aloilla.

5) Muilta oppiminen on viides etu. Kumppanuutta voidaan talléin tarkastella
oppivana ja uutta tietoa luovana rakenteena.

Hyddyt vaihtelevat kumppanuudessa mukana olevien yritysten tyypista riippuen. Ne
ovat hieman erilaisia rakennettaessa PK-yritysten monenkeskeista kumppanuutta tai
teollisten toimitusketjujen kumppanuutta. Lisda eroja syntyy, kun mietitdan julkishal-
linnon sidosryhmayhteisty6ta ja niista eri osapuolille koituvia hyoétyja. Tassa materiaa-
lissa syvennytaan erityisesti PK-yritysten teollisten toimitusketjujen kumppanuuteen.

Kumppanuuden rakentaminen ei kuitenkaan ole aivan ongelmatonta. Erdassa selvi-
tyksessa 70 prosenttia yhteisyrityksista oli purkautunut tai osoittautunut odotuksiin
nahden toimimattomiksi. Keskeisimmat epaonnistumisien syyt olivat kyvyttdmyys
hallita seuraavia suhteen hoitamisen kannalta keskeisia tekijoita:

1) luottamus
) osapuolten kyky saavuttaa suhteessa maaritellyt odotukset
) selvat paamaarat ja tavoitteet
) partnereiden yhteensopivuus

A WN

Naihin tekijéihin kannattaa siis kiinnittaa erityistd huomiota menestyksen varmistami-
seksi.
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1. Kumppanuuden rakentaminen
2.1. Veturiyrityksen “sijainti" toimitusketjussa

Kumppanuutta aktiivisesti rakentavaa yritysta voidaan kutsua veturiyritykseksi. Se
kokoaa ymparilleen toimitusketjun muita osapuolia. Mielenkiintoinen kysymys syntyy
siitd, miten tallainen veturi asemoituu ketjussa. Pitdakd sen olla toimitusketjun suurin
yritys (miten suuruutta sitten mitataankin) vai riittdakd pienemman yrityksen resurssit
toimimaan veturina? Oheisessa kuvassa on yksinkertaistettu toimitusketju. Missa
siind on veturin paikka?

Teollinen toimitusketju yksinkertaistettuna

Ali- | v

hankkija

Jdrjestelmd- Pdd-
toimittaja v hankija

Ali- ¥
hankkija

v

ANV

Yhta ainutta oikeaa vastausta ei ole olemassa. Yritysten suuruus ei ole ratkaiseva.
Ehka kysymys on pikemminkin siita, milla yritykselld on verkoston toiminnan kannalta
jarkeva ja kestava toimintaidea ja yhteisty6haluinen johto.

Yritysesimerkki

Satakuntalainen suunnittelutoimisto oli keksinyt tuoteidean, jonka
mukaan se suunnitteli hotelleille, ravintoloille ja huoltoasemien kahviloille
puisia lasten leikkinurkkauksia. Toimiston oma ydinosaaminen keskittyi
kaluston suunnitteluun ja markkinointiin. Tuotanto teetettiin
alihankintana itsendisilld puusepdénverstailla. Suunnittelutoimisto oli
selkedésti timén toimintaidean veturi.

Onko sitten toimivista ideoista puutetta vai puuttuuko ideoiden keksijoilta rohkeutta
l&hted toteuttamaan ajatuksiaan? TE-keskukset eri puolilla Suomea valittelevat, ettei
veturiyrityksia l0ydy, vaikka rahoitusta ideoiden toteuttamiseen olisikin saatavilla.
lImeisesti pienet teollisuusyritykset ovat tyytyneet perinteiseen alihankintarooliinsa.

VERKOSTO-
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Pidemmalle menevan yhteistydn kehittdminen on jatetty paahankkijoiden tai
jarjestelmatoimittajien harteille.

Yrittdjiltd saattaa puuttua myos rohkeutta. Jos paaurakoitsija on kovalla kilpai-
luttamisella valinnut aliurakoitsijansa, naiden on vaikea lahtea ehdottamaan
kiintedmpaa yhteistyotd. Vaaranahan on, ettei edes paase mukaan seuraavaan tar-
jouskierrokseen. limeisesti kuluu viela aikaa, ennen kuin kaikki yritykset ovat riittdvan
valveutuneita kumppanuuden edellyttdmaan yhteistydhon.

2.2. Kumppaniverkoston kokoajan ominaisuudet

Kumppanuusverkoston kokoajan tarkeimpia ominaisuuksia on kuvattu Kaakkois-
Suomen Yritysverkon tuottamassa verkostoitumisen opetusmateriaalissa. Siind on
myos kuvattu niitd mahdollisia sudenkuoppia, joita kokoaja joutuu varomaan ja
vaistelemaan. Lisatietoja saa myds Verkostokonsultit-pl Oy:n internetsivuilta
osoitteesta www.verkostokonsultit.fi. Keskeiset ominaisuudet on hyva kuitenkin
kerrata tdssakin materiaalissa. Ne ovat seuraavat:

e aktiivisuus

o nakemyksellisyys

e paattavaisyys

e innostavuus ja

e toimeliaisuus

Aktiivisuutta tarvitaan kaiken uuden toiminnan kaynnistamiseksi. Mikaan toiminta ei
itsestédan 1ahde liikkkeelle. Yhteistoimintaa ei myodskaan voi rakentaa ulkopuolisen
toimijan varaan. Aloitteellisuus niin neuvontajarjestéjen suuntaan, kuin myoés
ajateltuihin yhteistydkumppaneihin on tarkeaa, asiakkaita unohtamatta.

Kun kysymyksessa on usein monimutkaisten asiakokonaisuuksien hallinta, tarvitaan
myo6s nakemysta uuden, luotavan liiketoiminnan menestymismahdollisuuksista ja
-edellytyksista. Vaikka yhteisty0sta onkin kysymys ja yhteisiin ajatuksiinkin sitoudu-
taan paremmin, jollekin aina lankeaa kauaskantoisten nakemysten esiintuonti.

Omaa nakemystaan on myos uskallettava ajaa paattavaisesti eteenpain. Yhteistyota
kehitettdessa usein syntyy monenlaisia esteita, jotka uhkaavat kaataa hankkeen. Kun
on itse vankasti sitoutunut asiaansa, voi sita vieda paattavaisesti eteenpain. Nain saa
my6s muut yhteistoiminnan osapuolet asiasta vakuuttumaan. Jos hankkeen vetaja
itse on asiastaan epavarma, eivat muutkaan kumppanit pysy siind mukana.

Innostavuus on neljas tarkea ominaisuus. Oma yhteistyon idea on pystyttava kerto-
maan muille kumppaneille niin kiehtovalla tavalla, ettd he myds lahtevat innolla
yhteistydbhdén mukaan. Ja innostamista tarvitaan yhteistyon varrella pitkin matkaa.
Hyvakaan suunnittelu ei koskaan ole taydellista ja kumppanien keskuudessa saattaa
aika ajoin syntya epauskoa tavoitteiden toteutumisesta.

Y VERKOSTO-
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Innostavuuden jalkeen tulee vield toimeliaisuus. Asiat eivat mene eteenpain itses-
taan. Asioiden etenemista tulee tarkoin seurata ja tarpeen vaatiessa tarttua toimeen,
vauhdittaa niitd. Toimeliaisuutta auttaa, kun kokoamista tarkastellaan yhtenaisena
prosessina, jossa eri vaiheet seuraavat loogisesti toisiaan. Tahan palataan seuraa-
vassa luvussa tarkemmin.

Kumppanuuden rakentajan ominaisuuksiin liittyvdt tehtdvat
Sivuilla 40 on tehtava, jonka avulla voit tarkastella itseasi kumppanuuden rakentajan

ominaisuuksia vastaan.

2.3. Kumppanuuden rakentamisen vaiheet: Seitsemdn askelta
Kumppanuuden rakentamista kannattaa tarkastella prosessinomaisesti, askeleittain.

Talla tavalla kaikki tarvittavat vaiheet tulevat hoidetuksi eikd mikaan paase
unohtumaan.

Verkoston kokoajan seitsemdn askelta:

1. askel
Mitd itse haluaisin tehda?
h 4

2. askel
Kumppanien kartoittaminen

3. askel
Yhteisen hyédyn etsiminen
v

4. askel
Osaamistarpeen selvittdminen
h 4

5. askel
Myénteisen ja tehokkaan ilmapiirin luominen
h 4

6. askel
Toimintatapojen suunnittelu
v

& 7. askel
Sopimusten tekeminen

“I- 10 VERKOSTO-
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Kumppanuuden kokoajan toimintaymparistda tarkasteltaessa voidaan havaita, etta
kokoaja on varsin keskeisessa asemassa. Han voi hoitaa koko kumppanuusverkos-
ton markkinoinnin, rakentaa sille brandin, johtaa tuotekehitysta. Hanen tehtavanaan

joka tapauksessa on koordinoida toimintaa.

Kumppaniverkoston kokoajan toimintaympdristd

Erikoistunut

toimittaja \
Asiakkaat

Kokoaja ———

tehtdvdnd esim.
* markkinointi

Erikoistunut )
toimittaja —_ = brandin rakentaminen
* tuotekehitys
* koordinointi

72

Erikoistunut

toimittaja
/ Muut
Alihankkija = ( Alihankkija = Verkostot
Y il VERKOSTO-
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Kaakkois-Suomen Yritysverkko Teolliset toimitusketjut
Yritysyhteistyélla isomman kumppaniksi

3. Kumppanuuden rakentajan keskeiset tehtdvat teollisten
Toimitusketjujen kumppanuuden kehittdamisessa

Mikd on olennaista teollisten toimitusketjujen kumppanuudessa?

On luonnollista, etta kun yrittdja miettii yhteistoiminnan jarkevyytta, hanen pitaa saa-
da siita liiketoiminnalleen aitoa lisdarvoa. Mita aitoa lisdarvoa nimenomaan kumppa-
nuus tuo teollisessa toimitusketjussa? Yrityshan voi olla toimijana paahankkija,
jarjestelmatoimittaja tai alihankkija ja siis jo osa toimitusketjua. Eikd tama riita?

Olennaista on, etta yhteis-
toiminta ja pidemmalle vie-
tyna kumppanuus tuovat
Kumppanuuden yrittajalle tyon jatkuvuutta ja

konkreettista hyotya esi-

perUSTe merkiksi tuottavuuden

kasvuna, jota voidaan tar-

kastella seka lyhyell ettd

TUOTTAVUU DEN pidemmaéll& aikavélilla. Ihan-

teellista tietysti olisi, jos

KASVU hyoty konkretisoituisi

mahdollisimman nopeasti.

Kumppanuuteen siirtyminen
on monen yrittdjan kohdalla iso haaste, myds pelottava muutos. Monet asiat
muuttuvat kuitenkin myonteiseen suuntaan, kun toimitusketjun yhteistyota kehitetaan.
Ainakin seuraavia myodnteisid muutoksia tapahtuu:

o asiakkaista tulee kumppaneita, jolloin asiakkuuden luonne muuttuu

o kyykysta kumppanuuteen — alistetusta alihankkijasta tuleekin yhteistydkump-
pani

o keskitytdan ydinosaamiseen ja tytnjakoon

e opetellaan prosessien kokonaishallintaa

o siirrytdan avoimiin kalkyyleihin

¢ yhdessa suunnitteleminen ja tekeminen korostuvat

o toisilta oppiminen lisdantyy

Joskus on leikkisasti sanottu, etta asiakas on valttdmaton paha. Teollisessa alihan-
kinnassa asiakkuus on jo perinteisesti ollut mielenkiintoinen. Alihankkija ei ole valtta-
matta ollut lainkaan yhteydessa loppuasiakkaaseen, vaan on tehnyt kovan kilpai-
luttamisen jalkeen oman osuutensa tuotteesta tai palvelusta mahdollisimman hyvin ja
tehokkaasti. Aidossa kumppanuudessa toimittajan ja asiakkaan rajat hamartyvat.
Asiakkuuden luonne muuttuu. Toimittaja ja asiakas ovat osa toimitusketjua.

Alihankinta on perinteisesti tiukasti kilpailutettua. Paamies pyrkii ostamaan alihank-
kijalta suoritteet mahdollisimman edullisesti. Toimitukset ovat tiukin sopimuksin

VERKOSTO-
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saadeltyja. Adrimmilleen viety tiukkuus on johtanut aika ajoin myds vaarinkaytoksiin.
Alihankkijat ovat ahdingossaan saattaneet turvautua laittoman tydvoiman kayttoon tai
muihin epaterveisiin "kustannussaastoihin”. Tiukassa alihankintaneuvottelussa voi-
daan puhua "kyykytyksestad”. Kumppanuus alihankinnan sijaan tarjoaa kaikille osa-
puolille mahdollisuuden yhteistydssa tapahtuvaan suunnitteluun ja toimitusketjun
tarkasteluun kokonaisuutena.

Perinteisesti jo alihankinnassakin yritykset ovat pyrkineet keskittymaan ydinosaami-
seensa. Kumppanuus tarjoaa tdhan vielakin paremmat mahdollisuudet. Kun
kokonaisuus on kaikkien toimitusketjussa mukana olevien yritysten tiedossa, laa-
tunakdkohdat korostuvat. Loppuasiakas saa paremman tuotteen.

Prosessikokonaisuuden tulee olla kaikkien mukana olevien tiedossa. Jonkun toi-
mitusketjussa on hallittava tdma kokonaisuus. Joskus joudutaan mahdollisesti astu-
maan toisten yritysten "reviirille”. Onnistuakseen tama edellyttaa luottamuksen syn-
nyttdamaa avoimuutta.

Avoimuutta tarvitaan mm. silloin, kun kaikki osapuolet kertovat toisilleen avoimesti
hinnoitteluperusteensa ja niihin vaikuttavat tekijat. Kustannuksia paastaan karsimaan
luopumalla perinteisesta katetta katteelle —tavasta.

Suurin muutos tapahtuu yhdessa suunnittelun ja tekemisen kohdalla. Kumppanuus
on laheista yhteisty6ta toisten yrittdjien kanssa. Myds asiakkaiden kanssa suunnitel-
laan, jopa tehdaan joitakin asioita yhdessa. Yhdessa suunnitteleminen ja tekeminen
ovatkin kumppanuudessa keskeisia asioita tavoitteisiin paasemiseksi.

Yhdessa suunnitteleminen ja tekeminen on haastavaa, koska naissa onnistuminen
edellyttda ainakin seuraavia kolmea asiaa:.
e osapuolten on tunnettava olevansa tasa-arvoisia ja aidosti hyvaksyttyja,
e osapuolten on oltava empaattisia eli heidan on paneuduttava toistensa
asemaan ja
e osapuolten on oltava johdonmukaisia eli kaikki, mitd sanotaan tai tehdaan,
sopii siihen, mita on tarkoitettu.

Yhdessa suunnittelu ja tekeminen voivat merkita tilanteita, joissa voi syntya kah-
denlaisia asetelmia: voita/havia —tilanne tai voita/voita —tilanne. Ensimmaisessa
tilanteessa voittaja kayttaytyy hyokkaavasti ja haviaja passiivisesti. Toista tilannetta
luonnehtii kummankin osapuolen reilu kayttaytyminen. Sita voi kuvailla siten, etta
jokainen osapuoli

e kykenee ilmaisemaan selvasti, mitd haluaa,

o kohtelee muita tasa-arvoisesti ja kunnioittaen,

e osoittaa empatiaa ja ymmartdmysta muita kohtaan,

e on avoin ja rehellinen kaikelle vuorovaikutukselle ja

e omaa hyvan itsetunnon.

Y VERKOSTO-
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Kuten jaliempana ndemme, verkoston kokoaminen kasittdd monia yhteisia keskus-
teluja, neuvotteluja ja pohdintoja. Niissa onnistuminen edellyttda edelld mainittujen
ajatusten hyvaksymista ja noudattamista.

Seuraavaksi voidaankin tarkastella, kuinka kumppanuutta rakennetaan. Etenemme
seitseman askeleen tahdissa.

“I- 14 VERKOSTO-
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3.1. Ensimmdinen askel: Mitd mind itse haluaisin tehdd?

Toimiessaan teollisen toimitusketjun osana

yritys on joutunut suunnittelemaan toimin-
1. askel taansa pidemmalla aikavalilla. Silla on stra-
teginen suunnitelma — tai ainakin punainen
lanka — joka ohjaa sen toimintaa.

Mitd itse haluaisin
tehda?

Kumppanuutta mietittdessa tama strategi-
nen ohjeistus on pidettava mielessa. Vaik-
ka taman materiaalin tarkoitus on opastaa yrittdjia kumppanuuksien rakentamisessa,
ensimmainen askel edeta tdssa tydssa on tarkistaa kumppanuuden rakentajan oma
liikeidea - punainen lanka — yhteisen kumppanuuden pohjaksi. Liikeideassa on kysy-
mys vain siitd, mitd myydaan, kenelle myydaan ja milla tavalla toimien.

3.1.1. Liikeidea

Kumppanuuden rakentaminen — prosessi — alkaa siis kumppanuuden rakentajan
oman yrityksen liikeidean tarkistamisesta. Sen on oltava selked. Rakentajan on itse
oltava tietoinen, mitd han tavoittelee liiketoiminnassaan. Hanella olisi oltava myds it-
selleen sopivia vaihtoehtoisia ratkaisumalleja.

Kumppanuuden rakentajan olisi kumppanuudessa itse keskityttava olennaiseen,
siihen minka han itse parhaiten taitaa. On osattava luopua jostakin, jotta kumppa-
nuuden varaan rakennettava liikeidea paasee kehittymaan ja lisdarvo paasee esiin.

Liikeidean tarkasteluun on saatavissa monia oppaita. Yrityspalvelukeskukset auttavat
yrittdjaa mielelldaan. Tassa kohdin ei olekaan tarkoitus kayda lapi yrityksen
strategiatydn yksityiskohtia. Lahdeluettelosta saa lisdvinkkeja ja apua 16ytyy myos
internet-osoitteesta www.verkostokonsultit.fi.

Kaydaan kuitenkin lyhyesti |api alla olevan kuvion avulla liikeidean keskeiset ka-
sitteet.

Periaatteessa liikeidea teollisessa toimitusketjussa mukana olevalle yritykselle on
kuvan pohjalta selkea:

1. Mita tarjotaan eli kuvataan yrityksen tuotteet ja palvelut.

2. Kenelle naita tuotteita tarjotaan? Yrityksella on siis oltava asiakkaita.
Teollisessa toimitusketjussa on perinteisesti olemassa asiakas tai asiakkaita
eli paamies.

3. Miten kaikki tapahtuu? Alihankinnassa perinteinen tapa on jattda edullisin
tarjous. Ja organisoida oma toiminta niin, etta tulos ainakin pidemmalla
aikavalilla jaa positiiviseksi.

“I- 15 VERKOSTO-
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MITA = TUOTTEET JA PALVELUT

Olemassa oleva osaaminen
on tuotteistettava

Kysyntd perustuu
asiakkaan tarpeeseen

MITEN

- itsendisesti Toiminta perustud
- yhdessd tunnettuuteen ja

luottamukseen KENELLE = ASIAKAS

5. Alihankintatilanteessa kysyntaa syntyy, kun yritys pystyy hinnaltaan edullisiin
toimituksiin. Tietysti tydn laadullakin on merkityksensa.

6. Osaamisen kuvaaminen ja tuotteistus on tarkeaa. Padmies on tarjouksessa
maarittanyt hyvin tarkasti toimituksen yksityiskohdat laatuvaatimuksineen ja
aikatauluineen.

7. Toiminta on pddmiehelle tunnettua ja luottamus yritystd kohtaan on syntynyt
kokemuksen myéta.

3.1.2. Analyysit

Vaikka liikeidea — punainen lanka — vaikuttaa selkeélta, kumppanuutta rakentavan
yrittajan tulee tehda huolellinen analyysi omista resursseistaan. Valineina voidaan
kayttaa ns. nelikenttd-analyysia ja jo edella tutuksi tullutta kilpailukykytarkastelua.

Yrityksella on seka hyvia puolia ettad heikkouksia. Ne ovat sellaisia tekijoita, joihin yri-
tys tai sen omistaja ovat itse voineet omalla toiminnallaan vaikuttaa. Kun vahvuudet
ja heikkoudet on nain analysoitu, siirrytdan ulkopuolisiin mahdollisuuksiin ja uhkiin.
Ne ovat tekijoita, joihin yritys ei itse omalla toiminnallaan voi vaikuttaa. Yrityksen
taytyy pyrkia kayttdmaan mahdollisuuksia hyvakseen ja toisaalta varautua uhkiin.
Nelikenttaanalyysi ja kilpailukyky-tarkastelu eivat ole erillisia valineita, vaan kilpailuky-
vyn osatekijat voidaan sijoittaa nelikentan vahvuuksiin ja heikkouksiin. Nain tulee
my0s asiakas paremmin huomioiduksi. Tavallisessa nelikenttdanalyysissa asiakas
usein unohtuu.

Y VERKOSTO-
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Perinteinen
nelikenttdanalyysi
Vahvuudet | Heikkoudet
Vahvista Poista

Mahdolli-
suudet 7l.} hqt
Hyodynnd oryu

Kun kilpailukyvyn osatekijat siirretéan
nelikenttaan, joudutaan ottamaan kantaa siihen
onko esimerkiksi toimite (tuote tai palvelu)
vahvuus vai heikkous. Onko asiakkaan mak-
sama hinta riittadva (=vahvuus) vai huono
(=heikkous). Ja niin edelleen.

Kilpailukyky asiakkaan kannalta tarkasteltuna

Asiakkaalle annetaan

(tai sitten ei):

- toimite (tuote tai

palvelu)
+ ekstrapalvelu

* osuus yrityksen

brandiin tai imagoon
- pitkdaikainen asiakas-

suhde

Asiakkaalta saadaan

(tai sitten ei):

- hinta

« ymmdrrystd pidempiin
toimitusaikoihin

- joustamattoman tyd-

Otetaan esimerkki:

Yritysesimerkki
Meilld on teollisessa toimitusketjussa mukana oleva yritys, nimeltdan
Laiteasennus Oy (nimi muutettu). Se toimittaa asiakkaalle mm.
vedenpuhdistamoita ja pintakasittelylaitoksia. Laiteasennus nimensa
mukaisesti toimii pddasiassa asennusyrityksend ja hankkii asennettavat
tarvikkeet aliurakoina. Se huolehtii itse

jarjestelmétoimitusten myynnistéa

laitos- ja laitesuunnittelusta

testauksesta

tavan sietoa

* harmien sietoa

kokoonpanon projektihallinnasta ja
dokumentaatiosta

Laitosasennuksella on 15 omaa asentajaa. Omia suunnittelijoita on kuusi
ja tarvittaessa suunnitteluty6téd ostetaan paikalliselta suunnittelutoimis-

tolta.

Y
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Laitosasennus Oy:n toimitusketju

(sorvaus, pora-

Sdhkékompo- -
nenttien » .
toimittaja Sdhks-
asennus Oy
Koneistus \

us, jyrsintd) g
Laitos- 5
Terdsaltaiden »|asennus Oy ‘B
toimitaja <
/V A
Muovialtaiden [y Muovi-
toimitaja asennus Oy
Maalaus

Kilpailutilanne tdman alan markkinoilla on kova. Hinnat on jouduttu pu-
ristamaan tosi alas ja muutamasta toimituksesta on tullut tappiotakin.
Alalla asiakkaat odottavat nopeita toimitusaikoja ja pitkdlle menevaa eri-
koispalvelua. Sitd on lahes mahdoton hinnoitella luotettavasti.

Kilpailukykyé tarkasteltaessa Laitosasennuksen hyviéa puolia ovat pitkélle
viety palvelu ja pitkdaikaiset asiakassuhteet. Ongelmia on paitsi hinnan
suhteen myés tiukoiksi tingityissa toimitusajoissa. Aliurakoitsijoiden kil-
pailuttaminen vaatii oman aikansa ja hidastaa valmistusta.
Harmejakin syntyy. Esimerkiksi hiljattain toteutetun hankkeen jélkeen
kirjattiin seuraavia ongelmia:
e yritysten erilaiset ty6ehtosopimukset ja ty6tavat, jolloin
- sahkémiehet tekeviit tybnsa urakalla, muut ovat tunti-
toissd myés perjantaisin
- toiset saavat matkoista kilometrirahoja, toiset eivat
- jotkut saavat komennuksista péivédrahoja
e ajoittaiset tyonjohto-ongelmat
- tybmaapdillikké puuttuu
- Laitosasennuksen projektipaallikon pitéisi hallita kaikki
osa-alueet ja asiakkaan toiveet
- projektipaallikko ei aina ole paikalla, vaikka hédnen pitaisi
pystyé ratkomaan tyémaan térméystilanteet
- sahkoéasentajat ovat itsendisia ja pyrkivat etsimaéan
itsensa kannalta edullisia ratkaisuja
- tiedonsiirto ei aina toimi sivusuunnassa yritykselta
toiselle
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e muutosten hallinta on puutteellista
- projektien luonteesta johtuen muutoksia tulee paljon eika
niitd kaikkia ole osattu ottaa suunnittelussa huomioon
- asiakas esittaé projektin aikana muutoksia, joista ei ole
kirjallista sopimusta
e suunnittelussa vidhélle huomiolle ovat jadneet tyénteon ajoitukset
- ensin paikalle ehtinyt vetaa helpoimmat reitit, jotka
saattavat sotkea muiden téité ja aiheuttaa purkutdita
- sahké- ja putkiasennukset pitédisi tehdéd vasta mekaniikan
Jjélkeen
e sopimukset ovat puutteellisia tai tulkinnallisia
- tarkat aikataulut puuttuvat
- omaa firmaa haukutaan, kun jotkut ty6t joudutaan
vaillinaisen suunnittelun takia tekemaan jopa kolmeen
kertaan
- sopimuksissa ei ole teknisié erittelyjé

Omassa suunnitteluty6ssédén Laitosasennus joutuu siis paneutumaan
useaan eri tekijaan parantaakseen kilpailukykyéén. Olennainen kysymys
on, pystyyké se parantamaan tilannettaan yksin vai pitaakoé yritysten
véalista yhteistyota koettaa tiivistaa, rakentaa kumppanuutta.

Hyvin tehtyna analyysi kertoo, kannattaako yrittajan jatkaa yritystoimintaansa yksin
itsendisena yrittdjana vai pyrkia parantamaan tilannettaan etsimalla itselleen kumppa-
neita paremman liiketoiminnallisen tuloksen saavuttamiseksi.

oo oo

Ensimmdisen askeleen tehtdvat

Ja nyt on Sinun vuorosi. Tee oma pohdintasi ja siihen liittyen nelikenttdanalyysisi.
Materiaalin liiteosassa sivuilla 41-44 on ohjeet ja otsikoituja lomakkeita tahan tarkoi-
tukseen.
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3.2. Toinen askel: Kumppaneiden kartoittaminen

Toisen askeleen tavoitteena on kartoittaa
niitd mahdollisia eri tahoja, jotka saattai-

2. askel sivat tulla kysymykseen yhteistyokump-
paneina.
Kumppaneiden
kartoittaminen Jos oman yrityksen huolellinen analy-

sointi osoittaa, ettd menestyakseen jat-
kossa yritys tarvitsee yhteistydkumppa-
neita, seuraava asia on miettia, ketka voisivat niita olla. Teollisten toimitusketjujen
kohdalla luonnollisina yhteistydkumppaneina tulevat mukaan toimitusketjussa jo mu-
kana olevat yritykset. Niiden kanssa on jo oltu tekemisissa esimerkiksi alihankinnan
muodossa. Mutta yhteisty6 on jaanyt usein pelkaksi kilpailuttamisen asteeksi. Kun
haetaan kumppanuutta, yhteistydlle ja sen osapuolille pitaa asettaa suurempia
vaatimuksia kuin alihankintayhteistydlle.

Kumppania mietittdessa kannattaa kiinnittdd huomio seuraaviin kohtiin:
e asioiden hallinta
¢ mahdollisen asiakaskunnan tuntemus
e tekninen osaaminen
¢ yhteistyokyky (henkilokemiat)
e vuorovaikutustaidot ja
e ongelmien ratkaisutaidot.

Vaatimuslista painottuu tietysti kyseessa olevan toimitusketjun luonteen ja koon
mukaan. Seuraava toimenpidelista kannattaa kayda lapi:

1. Tee nelikenttdanalyysi toimitusketjussa mukana olevista yri-
tyksistd. Kiinnitd huomiota erityisesti asioiden hallinnasta
ongelmien ratkaisutaitoihin.

2. Mieti vield, ovatko listattujen yritysten puutteet (heikkoudet)
niin vakavia, ettei niiden kanssa pidemmadlle viety yhteistyo
onnistu. Muista ettei kumppanuus vdlttamdttd tarkoita ystad-
vyytta.

3. Mieti pitdisiké kumppanuusharkintaan ottaa mukaan joku muu-
kin, toimitusketjuun kuulumaton yritys. Tuoko sen mukaan-
otto lisdarvoa? Minkdlaista?

4. Ota rohkeasti yhteyttd toimitusketjusi muihin yrittdjiin ja
kerro mitd olet suunnittelemassa.

5. Sovi tapaaminen, jossa voit kertoa tarkemmin ajatuksistasi.

Y VERKOSTO-
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Toisen askeleen tehtdvdt

Sivuilta 45-46 16ydat taas tahan liittyvat tehtavapohjat.
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3.3. Kolmas askel: Yhteisen hyodyn etsiminen

Yhteisen hyddyn etsimisen tavoitteena on

1) selvittda, onko kumppanuus oikea rat-
3. askel kaisu mukana olevien yritysten toiminnan
kehittdmiseen ja myonteisessa tapaukses-
sa 2) hahmottaa yhteistydn suuntaviivoja.

Yhteisen hyédyn
etsiminen

Yhteisty6lla haetaan parempaa kilpailuky-
kya. Kumppanuuksia jarkevasti yhdistamal-
1a pystytaan asiakkaille tarjpamaan ainutlaatuisuutta ja lisaarvoa. Tuotetta tai pal-
velua voidaan parantaa lisdamalla siihen kayttda helpottavia yksityiskohtia. Yritysten
arvostus (imago) asiakkaiden silmissa kasvaa, kun yrityksilla on tarjota entistd moni-
puolisempia tuotteita ja palveluja. Paastdan myds pidempiaikaisiin asiakassuhteisiin,
kun takana on useampia toimijoita. Hetkelliset tuotantokapasiteetin rajoitukset eivat
paase haitallisesti vaikuttamaan.

Hinta on tarkea asia. Hintakilpailu on tdman paivan Suomessa kovaa. Monet yritykset
ovatkin siirtaneet tuotantoa halvemman tyévoiman maihin hakien nain kustannus-
saastdja. Kumppanuus saattaa auttaa tdssakin asiassa. Raaka-aineita saadaan yh-
teisostoin edullisemmin. Kuljetuksia yhdistamalla saastetaan. Hallinto on kevyt ja

joustava.
Perinteinen alihankintaketjutus Perinteinen kilpailuttaminen
Fommmmmmmm o . vie aikaa. Lapimenoaikoja voi
1 Suunnittelu . . . .
- . | - ' nopeuttaa, kun kaikkia toimin-
| Yritys CZ Yritys B>f:| Yritys A>E Asiakas toja ei kumppanuuden vallites-
Kilpailutus Kipailutus "7 sa tarvitse kilpailuttaa. Tiede-

2-4 vkoa 2-4 vkoa

taan etukateen, mitd kumppa-

Toiminta kumppanuusperiaatteell nin tyosuoritus maksaa ja
'““‘“sJun?.gJu““pPa periaa a suunnitelmat voidaan laatia
yhdessa talta pohjalta. Suun-

Yritys B O
i&“*‘ nittelusta tuleekin kumppa-

1

1 1

1 1

I 1

1 1

1 . 1 .

! Yritys A_>| Asiakas nuusverkossa yhteisté. Sa-
1 1

I 1

1 1

/f;,;:ae, malla kaikille kumppaneille
"y

= __ . __ i hahmottuu oikea kokonais-
kuva hankkeesta.

3.3.1. Tapaamisten jdrjestdminen

Kumppanuuden rakentaminen alkaa edellisessa askeleessa valittujen kumppanieh-
dokkaiden tapaamisella. Ensimmainen tapaaminen on syyta suunnitella huolellisesti.
Siitd hyvin pitkalti riippuu, miten hanke etenee. Vaikka kumppaniehdokkaat ovatkin
aikaisemmista liikesuhteista tuttuja, kumppanuuden kasite saattaa olla heille outo.
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Uusi asia aina hammentaa ja saattaa aiheuttaa vastarintaa. Koeteltu tapa edeta voisi
olla esimerkiksi seuraava:

1.
Herdtd heti aluksi mahdollisten kumppanien huomio yhteistygtd kohtaan.
Kerro jokin hdkellyttdvd esimerkki onnistuneesta yhteistoiminnasta ja
siitd koituneista hyddyistd.

2.
Herdtd kumppaniehdokkaiden mielenkiinto omaa hankettasi kohtaan.
Kuvaa niitd konkreettisia hyotyjd, joita yhteistyé kaikille mukana
olijoille tuo.

3.

Kuvaa havainnollisesti, miten yhteistyd kdytdnnon tasolla toimii ja
mikd kunkin kumppanin rooli tulisi kdytdnnéssd olemaan.

4.
Sovi, miten asiassa kdytdnnossd edetddn. Mitd tehdddn seuraavaksi
Jja milld aikataululla. Varaudu useisiin tapaamisiin ldhikuukausien
aikana.

Jotta kumppanuuden rakentaja pystyy viemaan lapi edelld kuvatut nelja vaihetta me-
nestyksellisesti, hanen on valmistauduttava tehtdvaan hyvin. Hanen on hankittava
menestystarinoita, mahdollisesti jopa pyydettava paikalle joku onnistuneen hankkeen
toteuttaja. Tietoja menestystarinoista saa mm. yrittdjien palvelukeskuksilta ja kump-
panuutta koskien erityisesti Verkostokonsultit-pl Oy:sta (www.verkostokonsultit.fi).

Konkreettisen hyédyn kuvaaminen kaikille mukana olijoille herattaa heidan mielen-
kiintonsa. Kaikkihan ovat kiinnostuneita siita, jos voi menestya entistéd paremmin. Se
voi tapahtua mm. kuvaamalla kuinka paljon tuottavuus paranee, kun toimitusketju
pystyy tehostamaan toimintaansa. Kehitettavat tuote- ja palvelukonseptit parantavat
tuotteiden ja palveluiden laatua, palvelu parantaa imagoa, paastaan pysyviin asia-
kassuhteisiin. Hinnasta jaavat pois turhat katetta katteelle —erat ja kilpailuttamiskus-
tannukset. Toimitukset nopeutuvat siirryttdessa perakkaisista prosesseista rinnak-
kaisiin prosesseihin. Haittoja syntyy asiakkaille vdhemman, kun ongelmat ennakoi-
daan ja ratkaistaan toimitusketjun sisalla.

Kumppanuuden rakentaja kertoo avoimesti, mitd han haluaa myyda, kuka haluaa os-
taa ja miten muut paikalla olijat ovat mukana. Tahan valttdmattdman pohjan luo en-
simmaisen askeleen pohdinnat. Han joutuukin paljastamaan mukana olijoille omien
suunnitelmiensa yksityiskohtia. Pelkona usein on, etta joku varastaa ne ja kayttaa
omaksi hyddykseen. Vaikka tama pelko on hyvin usein liioiteltua, sen poistamiseen
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kannattaa kuitenkin kayttad muutama miettimisen hetki: kutsuuko tahan tilaisuuteen
ketaan selkeasti kilpailevalla toimintamallilla toimivaa yrittdjaa. Toisaalta on muistet-
tava, etta tana paivana hedelmallista yhteistyota syntyy myds selkeiden kilpailijoiden
rakentaessa keskinaisia kumppanuuksia ja 16ytdessa ndin uusia mahdollisuuksia
liiketoimintansa harjoittamiseen.

Kannattaa korostaa, etta kerrottavat asiat ovat paikalle kutsutuille kumppaniehdok-
kaille uusia. Koolle kutsuja on oman pohtimisensa my6ta pydrittanyt ajatuksia mie-
lessaan monta kertaa. On vaarallista kuvitella, ettd muut nakevat ja ymmartavat asiat
yhté nopeasti, helposti ja samalla tavalla. Yhteistyd vaatii rauhallista kypsyttelya ja
asiaan palaamista useassa eri tilaisuudessa. Ensimmaisessa tapaamisessa on
sovittava konkreettisista jatkotoimista. Muuten hankkeella on tapana lassahtaa.

Kokemuksen mm. Kaakkois-Suomen Yritysverkon hankkeissa osoittavat, etta yh-
teistoimintaa hakevat yrittajat kokoontuivat nelja viisi kertaa muutamaksi tunniksi yh-
teen pohtimaan naita kysymyksia. Asia ei siis ole selva ensi istunnolla. Kumppanuu-
den rakentaminen vaatii aikaa. Toisaalta apuakin on saatavissa. TE-keskukset aut-
tavat taloudellisesti, tiedollista puolta saa yrittajajarjestdiltéd ja mm. Verkostokonsultit-
pl Oy:std www.verkostokonsultit.fi.

Naissa pohdinnoissa mietitdan tarkemmin, mitd mukaan aikovien tarpeita yhteisty®
tyydyttaa. Tallaisia tarpeita voivat olla

o tuotantoyhteisty® resurssien jakamiseksi tai erikoistumiseksi

o tuotekehitysyhteistyo

e erikoistuminen tai toisten erikoistumisalueiden hyédyntadminen

e hankintayhteistyd toimitusehtojen parantamiseksi

o markkinointiyhteistyd markkinoinnin tehostamiseksi ja kustannusten

jakamiseksi

e osaamisen kehittdminen tai keskittyminen johonkin alueeseen

rahoitusyhteistyo

3.3.2. Yhteisen hyadyn etsiminen

Hydtyja voi pohtia hyvin yksinkertaisella tavalla. Jakaannutaan pienryhmiin ja pohdi-
taan niissa yhteistoiminnan etuja. Pienessa ryhmassa hiljaisemmatkin inmiset uskal-
tautuvat kertomaan mielipiteensa. Aluksi etenkin teollisissa toimitusketjuissa perin-
teisissa alihankkijarooleissa olleet yritykset ilmaisevat hyotynaan olevan lisatilausten
saamisen. Talla lailla ilmaistuna varsinaisen hyddyn etsiminen jatetaan muille osa-
puolille. On my®&s yrittdjia, jotka kertovat, etteivat he ehdi tallaisiin turhanpaivaisiin
palavereihin. Heilla kun on téitakin tehtavana. Onkin syyta miettid, kannattaako tallai-
sia yrityksia ja yrittdjia ottaa mukaan kumppanuutta rakentamaan. He eivat
kuitenkaan ehdi mukaan yhteisiin palavereihin.
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Pohdinta ei useinkaan lahde liikkeelle ilman jonkinasteista alustusta. Edella oleva
luettelo antaa yhdenlaisen l1ahtékohdan. Hyddyn ymmartaminen helpottuu, jos sen
pystyy kertomaan riittdvan konkreettisella tavalla. Euro on hyva konsultti.

Yritysesimerkki

Laitosasennus Oy ja sen alihankkijat kokoontuivat tilaisuuteen, jossa
pohdittiin yhteistybésta koituvia hyotyja "yleisella tasolla”. Tunnelma oli
hieman varautunut. Paikalle kutsutut yritykset eiviét olleet oikein selvilla,
mista oli kysymys. Kun alettiin kysella ldé@hemmén yhteistyén hyodyisté,
moni aliurakoitsija kertoi hyotynd lisétilaukset. Nain varmistettaisiin yri-
tysten tulevaisuus. Aluksi ei oikein ymmadrretty, minkalaisesta yhteis-
tyosté oli kysymys.

Konsulttien avulla kéytiin lapi laskelmia, joissa selviteltiin kilpailuttami-
sen aiheuttamia kustannuksia, joskin aikaviiveen hyotya oli vaikea las-
kelmin osoittaa. Yhteistyon tavoitteeksi asetettiin kuitenkin jo tassa
vaiheessa hinnoitteluperusteiden yhtendistaminen ja avoimuus. Ennen
kuin kdytdnndssa oltiin ndin pitkalld, ryhmén piti kokoontua useita kertoja
vuoden aikana. Hyvéné pilottikohteena toimi samanaikaisesti toteutettava
pintakaésittelylaitoksen toimitus.

Hyddyn ndkeminen ei siis ole aivan helppoa. Kumppanuuden rakentajan onkin val-
mistauduttava tdhan vaiheeseen huolella. Eras tapa edeta on Verkostokonsulttien
kehittdma seinataulutekniikka. Sen avulla jokainen mukana olija pddsee rauhassa
esittdmaan ajatuksensa ja saa ne myods muiden nahtavaksi.

Kun kaikki mukana olijat ovat I6ytaneet perustettavasta hankkeesta oman hyotynsa ja
ensimmainen sitoutumisen siemen on nain kylvetty, voidaan siirtya jo seuraavaan
kohtaan, yhteistydlla rakennettavan suunnitelman tyéstamiseen.

3.3.3. Yhteisen liikeidean hahmottaminen

Ensimmaisessa askeleessa kumppanuuden rakentaja mietti omaa strategiaansa —
punaista lankaansa. Nyt samantapainen pohdinta tehdaan liikkeelle Iahtevalle yhteis-
tyolle.

Teollisessa toimitusketjussa kumppanuuden avulla pyritdan ensisijaisesti tuottavuu-
den kasvuun. Miten tama tavoite nakyy liikeideaa hahmoteltaessa? Otetaan liikeidea-
kuvio taas esille.

Kumppanuuden myo6ta teollinen toimitusketju ndyttda ulospain isommalta yritykselta.
Silla on vaikutus asiakkaiden hankkimiseen. Pystytdan saamaan uusia tuottavam-
pia urakoita. Yhteistyolla pystytaan kehittamaan entista laadukkaimpia tuotteita ja
palveluita, I6ytamaan tuotteistuksen avulla kokonaan uusia tuotekonsepteja. Olen-
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naisin muutos tapahtuu todennakdisesti siina, miten toimitaan. Kun esiinnytaan yh-
tenaisesti ja isompana, saadaan asiakkaan luottamus. Isompana yrityksena on
my0Os paremmat edellytykset vastata asiakkaan tarpeeseen.

MITA = TUOTTEET JA PALVELUT

Olemassa oleva osaaminen
on tuotteistettava

Kysyntd perustuu
asiakkaan tarpeeseen

MITEN

- itsendisesti

" yhdessd Toiminta perustuu

tunnettuuteen ja

luottamukseen KENELLE = ASIAKAS

3.3.4. Nelikenttdanalyysi

Seuraava vaihe kumppanuudenkin rakentamisessa on analyysin tekeminen. Mieti-
taan taas yhdessa synnytettavan verkoston hyoétyja ja haittoja edella tutuksi tulleilla
analyysivalineilla. Vasta taman jalkeen jokainen mukana oleva voi omalta kohdaltaan
paattaa, onko yhteistyd hanen kohdallaan jarkevaa vai ei. Analyysin johtopaatoksista
saattaa paljastua esimerkiksi ennakoimattomia investointitarpeita. Tarkoituksena ai-
dossa kumppanuudessa on joka tapauksessa luoda tilanne, jossa kaikki tuntevat
hyotyvansa, voittavansa.

Kilpailukyky asiakkaan kannalta tarkasteltuna Perinteinen nelikenttdanalyysi
Asiakkaalle annetaan Asiakkaalta saadaan .
(tai sitten ei): (tai sitten ei): Vahvuudet l—/l:.lkkou-c'i_e-"r
* toimite (tuote tai - hinta Miten néitd .. /feq"n alr?
<) . ... | vdltetddn, lie-
palvelu) hyédynnetddn vennetédn
+ ymmdrrystd pidempiin Jja vahvistetaan?| stetaan?
+ ekstrapalvelu toimitusaikoihin ( ) polsteraan:
- osuus yrityksen g i joustamattoman tys- Mahdollisuude Uhat
brandiin tai imagoon tavan sietoa Miten varmiste-| ~ Miten ndmd
taan, ettd ndita|kierretdén. pois
+ pitkdaikainen asiakas- * harmien sietoa hyédynnetddn |tetaan, lievenne
suhde myéds jatkossa? | tddn, torjutaan?
Y VERKOSTO-
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Kumppanuudenkin kohdalla voidaan tarkastella kilpailukykya yhdessa nelikenttaana-
lyysin kanssa aivan samaan tapaan kuin yksittaisen yrityksenkin kohdalla. Kumppa-
nuuden ideahan on, ettd yhdessa saadaan enemman vahvuuksia ja mahdollisuuksia
kuin yksin toimien. Vastaavasti voidaan yhdessa poistaa heikkouksia ja torjua uhkia.
Monesti kumppanuusverkosto pystyy myds opettamaan toinen toistaan. Osaamista
voidaan tasata.

Palataan yritysesimerkkiimme.

Yritysesimerkki
Laitosasennus —esimerkissdmme toimitteen (pintakasittelylaitos)
valmistuminen onnistui perinteisella alihankintatavalla sovitussa
aikataulussa. Jélkilaskenta kuitenkin osoitti, ettd toimitus tehtiin
tappiolla. Jélkiviisaana kumppanuus olisi tuonut seuraavia parannuksia.
e palvelu olisi ollut parempaa, kun kumppanien tyét olisi
suunniteltu huolellisemmin
e imago olisi vahvistunut sujuvan tyén myoéta
e pitkdaikaiselle asiakassuhteelle olisi luotu paremmat edellytykset
e toimitukselle olisi saatu voitollinen kate, kun katetta katteelle erat
olisi voitu karsia
e toimitusaikaa olisi voitu nopeuttaa useita viikkoja, kun
kilpailuttaminen olisi jddnyt pois
o harmit asennuspaikalla olisivat jaédneet minimiin

Talta pohjalta Laitosasennuksen kannattaa ldhtea aktiivisesti ajamaan
kumppanuutta ainakin keskeisten yhteistybkumppanien kanssa. Téllaisia
saattaisivat olla

e Sédhkéasennus Oy

e Muoviasennus Oy

e koneistusta hoitanut aliurakoitsija

e maalausta hoitanut aliurakoitsija

3.3.5. Haitta- tai riskianalyysi

Joskus on paikallaan arvioida my6s yhteistyon haittoja ja riskeja. Nehan usein naky-
vat ylla olevassa analyysissa heikkouksina tai uhkina. Paljon on myés tapauksia, jol-
loin kaikkiin haitta- ja riskitekijoihin ei osata etukateen varautua.

Yritysesimerkki:
Kuusankoskella toimivan HoitoSeiskan kumppanit nakivét seuraavia
“haittoja” yhteistydssdan:
e vie aikaa — ajankaytoén hallinta lisééntyy
e joutuu antamaan jotain itsestddn — oppii tuntemaan itsestaan
uusia puolia
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e joutuu kehumaan toisia — joku kehuu myés sinua

Kuten ylléd oleva kuvauskin osoittaa, myonteiselld mielenlaadulla naista
haitoistakin 16ytyy myédnteisia asioita.

Jos sitten tarkastellaan yhteistoimintaan nimenomaisesti liittyvia riskeja, ne voidaan
jakaa seuraaviin tyyppeihin:
e toimintaan ja tuloksiin liittyvat riskit
» yhteisten hyddyn I16ytamisen vaikeus

eridvat mielipiteet yksityiskohdissa
vahainen lisdarvo
tavoitteiden muuttuminen
tuotteistuksen vaikeus
tulosten mittausongelmat

» saavutetun hyoédyn jakamisen ongelmat
o kumppaniin liittyvat riskit

» vaikeaa l6ytda kumppania

» kumppanin aikatauluun liittyvat riskit

» kumppanin sitoutumiseen liittyvat riskit
o taloudelliset riskit

» rahoituksen saamisen riskit

» budjetoinnin vaikeuteen liittyvat riskit

» kustannusseurantaan liittyvat riskit
e johtamiseen liittyvat riskit

» motivoinnin vaikeus

» yhteisten kaytantojen lI6ytamisen vaikeus

» koordinointivaikeudet

YV VYV VY

Jokaisen mukaan aikovan kannattaa tehda taman pohjalta oma riskianalyysinsa. Sen
jalkeen voidaan yhdessa pohtia, kuinka todennakdisia eri henkildiden riskiarviot ovat.

Kolmannen askeleen tehtdvat

Sivuilla 47-52 on ohjeet ja tehtavasivut kolmanteen askeleeseen.
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3.4. Neljds askel: Tdydentdvdn osaamistarpeen ja
resurssien selvittaminen

Taman askeleen tavoitteena on selvittaa

kumppanuuden edellyttdma osaamistar-
4. askel ve ja peilata sitd olemassa olevaan osaa-
miseen seka etsia kriittisia menestysteki-
joita, joiden varaan yhteistydn menestys
voidaan rakentaa. Osaamistarpeen ja
olemassa olevan osaamisen selvittdmi-
sen keskeisin asia on etsia kumppanuut-
ta uhkaavat osaamattomuusaukot. Jos ne jaavat auki, kumppanuudesta ei saada
taytta hyotya mukana oleville yrityksille.

Osaamistarpeen
selvittdminen

Teollisissa toimitusketjuissa kumppanuutta rakennettaessa potentiaaliset ehdokkaat
valitaan heidan tiedetyn osaamisensa perusteella. Kokoajalla on omaan liikeideaansa
pohjautuva osaaminen. Han tietda suunnilleen, minkalaista lisdosaamista yhteistyo
vaatii ja kutsuu mukaan tdman osaamisen hallitsevia yrittajia. Osaamistarpeen huo-
lellisella selvittamisella poistetaan monta harmia ja varmistetaan kumppanuuden toi-
mintaedellytykset. Seuraavassa on paapiirteissaan selvitetty mista osaamistarpeen
selvittdamisessa on kysymys.

3.4.1. Osaamistarpeen selvittdminen

Yhteistyon kaytannon onnistumisen kannalta on selvitettdva sekd kumppanuusosa-
puolten tarvitsema etta heidan kaytettavissaan oleva osaaminen ja taito sita kayttaa.
Osaaminen etenkin pienissa yrityksissa henkildityy helposti ja tdssa mielessa on jar-
kevaa jopa puhua henkilokohtaisesta osaamisesta. Yrityksen koon kasvaessa pitaa
tarkastella koko yrityksen osaamista. Kummassakin tapauksessa kyseessa ovat
kumppanuusverkostossa olevien jasenten tiedot, taidot ja kokemus.

Yhteistydssa ei onneksi kaikkien tarvitse hallita kaikkea. Kaikkien mukana olevien on
kuitenkin tiedettava toistensa taidot ja osaaminen ja siind mahdollisesti esiintyvat
puutteet. On myos muistettava, etta yhteistydn edistyessa osaamis- ja taitovaateet
voivat kaikissa eri kasittelyvaiheissa muuttua. Silloin niitd on tarkasteltava uusista
lahtokohdista. Kumppanuudessa saattaa tulla joitakin uusiakin osaamisvaateita, jotka
on tavalla tai toisella sovittava.

Yritysesimerkki

Kymenlaaksolainen teollisuusyritys alihankkijoineen analysoi osaamis-
tarvettaan uudelta pohjalta. Yritysten tydntekijéat olivat oman alansa am-
mattimiehia. Tuotannon sesonkiaikaisuus sai yritykset miettimaan lisa-
osaamisen tarvetta. Lahdettiin hakemaan "moniosaamista”. Osaamistar-
peiden kartoitus tehtiin tédlta pohjalta. Paikallinen ammattioppilaitos tuli
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yhdeksi kumppaniksi hanketta toteuttamaan. Samalla mukana olevien yri-
tysten yhteistyé kiinteytyi. Opittiin kokonaan uusia asioita ja varmistettiin
ndin téiden jatkuminen hiljaisinakin aikoina.

3.4.2. Omakohtaisen osaamisen selvittdminen

Kun vaadittava osaamistarve on mietitty, selvitetdan jokaisen yhteistydssa mukana
olevan yrityksen osaaminen. Jos toimitusketju on toiminut alihankinnan muodossa jo
aiemmin, eri yritysten osaamisesta on syntynyt jo jonkinlainen kuva. Yhteistydn tiivis-
tyessa osaamisen yksityiskohtia kannattaa teravéittaa. Hyva on myos tarkastella,
minkalaista osaamisen ja taitojen tulisi olla, jotta yhteistyd kehittyisi myos jatkossa.
Talla tavalla jokaiselle mukana olevalle yrittajalle saadaan myds henkilokohtaisia ke-
hittdmisalueita, joita voidaan vuosittain seurata.

Tallaisen kartoituksen avulla voidaan varmistaa, ettei minkaan kriittisen menestys-
tekijan kaikkinainen puute tuhoa menestysta.

Tehtyjen kartoitusten perusteella selvitetaan siis ne henkildkohtaisten osaamisten ja
kumppanuusverkoston tarvitsemien osaamisten ero. Ero voidaan kuroa umpeen joko
kehittdamalla kumppanien tamanhetkista osaamista tai jos ero on kovin suuri, mietitta-
va kokonaan uuden kumppanin mukaan ottamista.

Osaamiskartoitukseenkin saa apua alan asiantuntijoilta, mm. Verkostokonsultit-pl
Oy:lta (www.verkostokonsultit.fi ).

Neljannen askeleen tehtdvat

Sivulla 53 on ohje ja sivulla 54 tehtavasivu osaamistarpeen ja osaamisen
kartoittamiseen.
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3.5. Viides askel: Myonteisen ja tehokkaan ilmapiirin luominen

Taman askeleen tavoitteena on rakentaa

osapuolten valille keskinaiseen luottamuk-
5. askel seen perustuva myonteinen ja tehokas il-
mapiiri.

Myénteisen ja
tehokkaan ilma-

o . Teollisissa toimitusketjuissa muutamat yrit-
iirin luominen

tajat ovat mahdollisesti jo tutustuneet toi-
siinsa. Talléin henkildkohtainen vuorovai-
kutus on helppoa ja luontevaa. Kumppaneita saattaa myos tavata lahes paivittain.
Tietojen vaihto on helppoa. Tilanne vaikeutuu, kun etaisyydet kasvavat. Mutta luja
yhteinen arvopohja muodostaa hyvan perustan yhteistydlle.

Verkoston toimintaa ohjaavat sisaiset arvot. Aitoa yhteistyéta lujittavat yhteisesti hy-
vaksytyt arvot ja arvostukset. Yhteistyon edellytys on keskindinen luottamus. Arvot
muodostavat tekemisen myo6ta yhteistyokulttuurin.

3.5.1. Yhteinen arvopohja
Yhteiset arvot syntyvat yhteisesti keskustellen. On tarkeaa, etta keskusteluun

osallistuvat kaikki osapuolet. Arvoja ei voi sanella, ne on yhdessa synnytettava.
Keskustelu sitouttaa osapuolet.

Yritysten kdyttdmid arvoja
- Ammattimainen toiminta * Palveluhenkisyys
- Avoimuus - Pitkdjdnteisyys
- Hyva liiketoimintatapa < Rehellisyys
* Innovatiivisuus * Tehokkuus
- Jatkuva kehittyminen - Toisen kunnioittaminen
- Joustavuus - Tdsmdllisyys
* Laadukkuus * Vastuun kanto
- Lisdarvo asiakkaalle * Yhteistoiminta
* Luottamuksellisuus * Motivoituneisuus
- Oikeudenmukaisuus - .Jokin muu, mikd

Arvoja voi tarkastella mm. ylla olevan listan pohjalta. Siita voi jokainen poimia itsel-
leen tarkeita asioita. Sen jalkeen niistd on syyta keskustella yhdessa. Erityisesti
kumppanuuden arvopohdiskelun yhteydessa nousee esiin yksi oleellinen ristiriita:
oma etu ja yhteinen etu. Kuinka paljon tarkedmpaa on henkilokohtainen, oman
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yrityksen menestyminen suhteessa yhteistydn menestymiseen. Ohjaavatko arvot toi-
mimaan henkilokohtaisen vai yhteisen edun mukaisesti. Ongelmalliseksi tdman tar-
kastelun tekee viela se, etta itsekkaiden arvojen esille tuomista ei pideta suotavana.
Kuitenkin ne ohjaavat vahvasti henkildiden kayttaytymista.

Keskustelun tuloksena tulee 16ytaa neljasta kuuteen arvoa, joihin kaikki mukana ole-
vat voivat sitoutua ja jotka kohdistuvat yhteistyon sujumisen kannalta keskeisiin seik-
koihin. Keskustelussa on hyva myo6s miettia, miten ndma arvot nakyvat kaytannon toi-
minnassa. Vasta kaytanto osoittaa arvojen sitovuuden.

Syvallisempi tapa sopia yhteisesta arvopohjasta on kayttaa jo aikaisemmin mainittua
Verkostokonsulttien kehittdmaa seinataulutekniikka. Siita saa lisatietoja internetsivul-
ta www.verkostokonsultit.fi.

3.5.2. Luottamus - onnistuneen yhteistyon perusta

Kumppanuuden onnistumisen kulmakivia on vankan sitoutumisen ja motivaation ai-
kaansaaminen yhteistydhon. Sitoutumisen syntyyn vaikuttavat monet asiat. Yksi tar-
keimmista on luottamuksellisen ilmapiirin rakentaminen. Yhteistybkumppanien on voi-
tava luottaa toisiinsa. Luottamus syntyy — tai jaa syntymatta — yhteisen tekemisen
kautta. Tasta syysta kannattaa tutustua toisiin osapuoliin kunnolla. Ei tule yllatylsia
tositilanteissa. Luottamuksen raken-

1 taminen toisistaan erilldan toimivien
. henkiléiden ja yritysten valille onkin
Rehelllsyys mielenkiintoinen ja haastava tehtava.
2. -
Luottamuksen rakennusaiheista pu-
KYVYkkYYS huttaessa ensimmainen asia joka
3 yleensa tulee mieleen on rehellisyys.
. : Rehellisyyden "tarkistaminen” onkin
Avoimuus yksi tarkeimpia kumppanin valinnan
4 kriteereitd. Kukapa meista haluaa yh-
e .. . : . teistydkumppaniksi eparehellista ih-
Ristiriitojen oikeuden- mista.

mukainen ratkaiseminen

Pelkka rehellisyys ei kuitenkaan riita.
Kumppanin on oltava myos kyvykas
suoriutumaan niista tehtavista, joita hanelle verkostoyhteistydssa on kaavailtu. On
luotettava hanen asiantuntemukseensa.

Avoimuus, luottamus asioiden avoimeen ilmaisemiseen on yhteistyon tiedonvalityk-
sen tarkeimpia kulmakivia. Jos uskomme, ettd kumppanit kertovat meille avoimesti
omat asiansa, mekin uskallamme tehda sen. Esimerkiksi yritysten laskelmien ja hin-

Y VERKOSTO-

Copyright: Kaakkois-Suomen Yritysverkko e 32 KONSULTIT Kdyttooikeus: Verkostokonsultit-pl Oy



Kaakkois-Suomen Yritysverkko Teolliset toimitusketjut
Yritysyhteistyélla isomman kumppaniksi

tojen lapinakyvyys tuo luotettavuutta yhteistydohon. Tietysti on muistettava, ettda nama
tiedot on pidettava salassa ulkopuolisilta.

Neljas luotettavuuteen liittyva asia on luottamus syntyneiden ristiriitojen oikeuden-
mukaiseen ratkaisemiseen. Kaikkia osapuolia on kohdeltava samalla tavalla. Mo-
nesti pienyrittdjilld on pelko, ettd suurempi kayttda sanelupolitiikkaa asioiden hoidos-
sa. Teollisissa toimitusketjuissa etenkin perinteiset alihankkijat pelkaavat tata. Kump-
panuuden rakentajan onkin oltava tarkka tdssa kohdassa.

Miten sitten voi varmistua naiden luottamuksen kulmakivien olemassaolosta? Mista
nakee onko toinen rehellinen? Mista tietdd onko hanellad asiantuntemusta? Mista tie-
tda onko han avoin? Nama ovat asioita, joita ei voi millaan testeilla todeta. Ainoas-
taan kokemus nayttaa, miten nama asiat yhteistydssa kehittyvat. Eras selkea keino
on kuitenkin kaikkien kaytettavissa: inmisten valinen vuorovaikutus.

Yritysesimerkki

Suomalainen markkinointiyhtié teki asiakastyytyvéisyystutkimusta
norjalaisen autokauppiaiden keskuudessa. Asiakaskirjeet jakoi
pohjoismaisten postien yhteistyé6sopimuksen perusteella Norjan posti.
Ongelmaksi muodostui, ettd suuri osa lomakeldhetyksistd meni
toistuvasti véadriin osoitteisiin tai jai kokonaan lahettamadtta. Asiantuntijan
kehotuksesta suomalaiset Oslossa asiakasta tavatessaan kdvivat myos
Norjan postissa keskustelemassa tilanteesta. Ongelmat loppuivat siihen.
Toisessa maassa oleva asiakas sai Norjan postissa kasvot, oli tullut
tutuksi. Eika tutun ihmisen asioita voinut laiminlyéda.

Sama suomalaisyritys laajentaessaan toimintaansa Keski-Eurooppaan oli
“oppinut ldksynséa” ja kdvi keskeisten yhteistybkumppaniensa luona
esittdytymassé ennen tutkimusten aloittamista.

Vaikkakaan ylla olevissa tapauksissa ei ollut kysymys kovin tiiviista yhteistyosta, niis-
ta tulee hyvin esiin henkilokohtaisen vuorovaikutuksen merkitys. Asiat luistavat huo-
mattavasti paremmin kun on nahnyt toisen ja vaikka vaan vaihtanut hanen kanssaan
muutaman sanan. Tdman takia yhteistyota tekevien yritysten edustajien tulisi varata
rittdvasti aikaa tdhan sosiaaliseen puoleen. Toisaalta edella mainittujen askelien to-
teuttaminen hyvin edellyttda yhteisia keskusteluja. Niissahan sita tutustutaan jo oikein
tydn merkeissa epavirallisia tapaamisia unohtamatta. Yhteiset saunaillat ja muut epa-
viralliset tilaisuudet ovat erinomaisia keinoja tutustua toinen toisiimme.

Yritysesimerkki

Kun edellé kuvattu Laitosasennus Oy toteutti kumppanuusprojektiaan,
muodolliset "luokkahuoneessa” tapahtuneet kokoontumiset olivat useis-
ta osanottajista kiusallisia, jopa turhauttavia. Imassa oli kyréilyé ja pel-
koja oman yrityksen asemasta. Katsottiin, ettd varhaisessa vaiheessa teh-
tédvilla sopimuksilla turvataan parhaiten oma asema.
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Tilanne oli laukaistava jollain tavalla. Ratkaisuksi péétettiin kokoontua yh-
deksi elokuun illaksi Idheiseen satamaravintolaan ja viettdd siella vapaa-
muotoinen ilta kevyen tarjoilun merkeissa. Tybasioista puhuminen oli pe-
riaatteessa kielletty. ”Valvovan silméan” vilttidesséd keskustelut kuitenkin
ohjautuivat yhteisty6hén ja sen tarjoamiin mahdollisuuksiin. Ihmiset op-
pivat tuntemaan toisensa ja jatkotyéskentely oli timan jdlkeen helppoa.

Edella on kdynyt selvaksi, ettd kumppanuuden rakentaminen on varsin mielenkiintoi-
nen ja haastava tehtava. Miten sitten rakennetaan hyva ja pysyva luottamus? Alla
olevista ohjeista voi viela olla apua. Ne on soveltaen tulkittu Pirjo Stahlen ja Kari
Laennon kirjasta "Strateginen kumppanuus”.

1. On pddstdvd vapaaehtoiseen vastavuoroisuuteen 5. Kumppanuuden on perustuttava yhteisiin
Osapuolet tarvitsevat toinen toisiaan hyddyn saamiseksi tavoitteisiin
Jja kaikki tiedostavat ja tunnustavat keskindisen riippu- Konkreettiset tavoitteet tarjoavat luotettavan
vuuden hyddyn tuottamiseksi. pohjan yhteistydn tulosten arviointiin.

2. On hyédynnettdvd ihmisten erilaisuutta 6. Avoimuuden astetta on kasvatettava
Ihmisten erilaisia taipumuksia on kdytettdvd hyvdksi - Avoin ihminen kokee olonsa turvalliseksi sellaisten
mutta tasapuolisesti. ihmisten kanssa, jotka kohtelevat hdntd avoimesti.

3. On kunnioitettava toisten aikaa ja persoonallisuutta 7. Luottamuksen rakentamiseen on varattava aikaa
Kaiken yhteistyén perusta on toisen persoonallisuuden Luottamuksen syntyyn tarvitaan tapahtumia ja

kunnioittaminen yhteisid kokemuksia.

4. On sovittava panostusten mddrdstd 8. On oltava tilanneherkka o
Panostusten ei tarvitse olla tasasuuruisia, mutta ne on Taito rakentaa luottamusta edellyttdd aina tilanne-

oltava suhteessa tavoiteltavaan tai saatavaan hystyyn. herkkyyttd - yhteisen aaltopituuden lgytdamistd.

3.5.3. Kumppanin valinta

Kun yhteistydkuvioon hankitaan osaamista ja taitoa, sita saattaa I6ytya helposti tutus-
ta lahipiirista. Teollisessa toimitusketjussa kumppani I6ytyy helpoiten ketjun muista
yrityksista. Kumppanin valintaa helpottaa se, etta jonkinasteista yhteisty6ta on jo teh-
ty. Mutta jos ja kun kumppania joudutaan etsimaan hieman kauempaa, asia vaikeu-
tuu. Talldin kumppanin valintaa tulisi tarkastella rekrytointina, tydhdnottotilanteena.
Kannattaa sopia tarkat valintakriteerit ja pitaa niista kiinni.

Valintakriteerit johdetaan hahmotelluista suunnitelmista sek& osaamis- ja taito-
vaatimuksista. Valintaan vaikuttavat hanen osaamisensa lisdksi monet muut seikat
kuten valittavan henkildn asenne, motivaatio, hanen yhteistydhalukkuutensa, hanen
taustaorganisaationsa ja hanen ajankaytténsa. On myos muistettava, etta ns. hen-
kilostokemialla on suuri merkitys.

Yritysesimerkki
Kuopioon perustetun ompeluverkoston jdsenet tunsivat hyvin toisensa jo
entuudestaan ja veturiksi ryhtyi kaikkien vaikuttajayrittdjéksi tunnustama
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Husolux Oy:n yrittdjdpariskunta Arja ja Heikki Kosunen. Yritys on alan
koneiden ja tarvikkeiden ja huollon myyntipaikka.

Mukaan tulijoille asetettiin seuraavat kriteerit: toiminnassa oleva yritys,
jonka asiat ovat kunnossa, Kuopion Yrittdjien jasenyys (yrittidjdjdrjesto
osaltaan tuki ja kannusti yrittéjid), yritysten toiminnat tukevat toisiaan.
Kuriositeettina voidaan mainita, ettd ryhma ei halunnut mukaan erésta
yrittdjaéd. Tadmaé olisi kovin mielelldén tullut mukaan, mutta koska em.
kriteerit eiviét tayttyneet, hdn jai ulkopuolelle. Han ei mydéskaan olisi so-
pinut joukkoon henkil6kemialtaan.

Liian usein ollaan valintatilanteessa sinisilmaisia. On syyta aina tarkistaa kumppani-
ehdokkaan ja hanen yrityksensd maine ja taloudelliset toimintaedellytykset, vaik-
ka kysymyksessa olisikin naapuri tai muuten tuttu henkild tai yritys. Luottotietojen
tarkistaminen aiheuttaa hieman kustannuksia, mutta saattaa valttda pahoilta petty-
myksilta. Verottajalta kannattaa varmistaa ennakonperintarekisterinotteen voimassa-
olo.

Viidennen askeleen tehtdvat

Viidennen askeleen tehtavien ohjeet 16ytyvat sivuilta 53 ja tehtavat sivuilta 55-56.
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3.6. Kuudes askel: Toimintatapojen suunnittelu

Toimintatapojen suunnittelun tavoitteena on

I6ytaa yhteistydlle jarkevat toimintapuitteet,

tehda tarpeelliset pelisdannét ja miettia val-
6. askel aa arpe P 100 Ja mieta var
miiksi yhteiseen talouteen ja henkildstoon liit-
tyvat olennaiset yksityiskohdat.

Toimintatapojen

suunnittelu Kumppanuuteen perustuvan yritystoiminnan

eras keskeisista tavoitteista on mahdollisim-
man nopea reagointi muuttuviin olosuhteisiin. Siita syysta hallinnon pitaa olla yksin-
kertainen ja kevyt. Muutamista keskeisista asioista on kuitenkin sovittava.

3.6.1. Organisaatiomuoto

Yhteistoiminnalle on I6ydettava sopiva ja jarkeva muoto. Toimintamuodon valintaan
vaikuttavat juridiset, taloudelliset ja muut sdanndkset, jotka on pidettava mielessa.
Kannattaa kuitenkin aloittaa mahdollisimman yksinkertaisesti. Tallaisen toimintamuo-
don "hieno” nimi on konsortio.

Konsortio on vapaamuotoinen, ei-juridinen yrittdmisen muoto. Se perustuu osallistu-
jien keskinaiseen vapaaehtoiseen yhteistoimintaan. Konsortion etuna on joustavuus
ja sen helppo muunneltavuus tilanteiden mukaan. Koska lainsdadanto ei tunne kon-
sortiota, sen toiminta liitetdan juridisesti kunkin osallistujan muuhun liiketoimintaan.
Konsortio on siis hyva vaihtoehto toimintaa aloitettaessa, mutta sen vakiintuessa
kannattaa harkita kiinteampia yritysmuotoja kuten osuuskuntaa tai osakeyhtiota. Yri-
tysmuototarkastelu ei teollisissa toimitusketjuissa ole kovin olennainen asia. Jokainen
ketjussa oleva yritys on jo yhtidmuotonsa valinnut. Kumppanuudessa on kysymys
naiden juridisten yritysten valisista suhteista.

Tarkempia tietoja ja perusteita eri yhteistyon organisoinnista saa mm. Verkostokon-
sultit-pl Oy:n internet-sivuilta www.verkostokonsultit.fi.

Konsortio-muodossa tapahtuva yhteisty6 ei byrokratisoi toimintaa. Sen tahden ei ole
ainakaan aluksi tarpeen muodostaa erillista yhteistydorganisaatiota. Muutamien toi-
mintojen maarittely on kuitenkin paikallaan. Katsotaan ne tekemisen paikat, jotka ovat
valttdmattdmia yhteistydn onnistumisen kannalta. Tallaisia voivat olla esim. markki-
nointi, laskutus, tiedottaminen ja johtaminen.

Konsortio-pohjalla toimittaessa jokainen mukana oleva yrittdja vastaa itse suoritta-
mastaan toiminnosta. Asiakkaalla on usein kuitenkin vain yksi yritys neuvotteluosa-
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puolena. Taman yrityksen — usein kumppanuuden rakentajan - on huolehdittava, etta
tuotteen tai palvelun toteuttajat saavat kukin oman osuutensa.

3.6.3. Toimintatavat

Toimintatavoista on hyva sopia jo yhteistyon alkuvaiheessa. Esimerkiksi yhteydenpi-
don on sujuttava, vaikka mukana olevat organisaatiot toimisivatkin etdalla toisistaan.
Yhdessa maaritetyt toimintatavat varmistavat myos tuotteiden laadun ja toimitustas-
mallisyyden. Tehokas tapa on lisata — tietotekniikan avulla — lapinakyvyytta. Myds
prosessien on oltava joustavia.

Aluksi kannattaa keskittya seuraaviin kolmeen kohtaan:
e Sovitaan tyoskentelytavoista
o Maaritellaan yhteydenpitovalineet
e Sovitaan tiedon jakamisesta

Toimintatapoja maaritettdessa kannattaa l1ahted liikkeelle kokous- ja palaverikay-
tannosta. Kuinka usein tavataan ja minkalaisissa merkeissa. Kokoukset ovat viral-
lisluontoisia tapaamisia ja niiden kulusta on tarpeellista tehda aina pdytakirjat. Pala-
verit voivat olla epavirallisempia, mutta niistakin on jarkevaa tehda ainakin muistioita,
joista voi jalkikateen katsoa, mista puhuttiin ja minkalaisia paatoksia tehtiin. Unohtaa
ei mydskaan saa vapaamuotoista yhdessaoloa esim. saunailtojen muodossa.

Kun aidossa kumppanuudessa toimivaan teolliseen toimitusketjuun saadaan asiak-
kaalta tarjouspyyntd, ketjun yritykset kokoontuvat sitd yhdessa kasittelemaan. Tama
on vaativa tilanne, ketjun tarkeimpia palavereita. Siina sovitaan, minkalaisilla edelly-
tyksilla tarjouskilpaan lahdetaan. On luonnollista, ettd paatetyt asiat dokumentoidaan
tarkasti.

Palaverit voivat olla my0ds epavirallisempia tapaamisia. Niistakin on syyta tehda aina-
kin muistioita, joista voi jalkikateen katsoa, mista puhuttiin ja mita paatettiin. Muistion
kirjoittamisvelvoite voi kiertaa yritykselta toiselle.

Erilaisia yhteydenpitovilineita on tekniikan kehittymisen my6ta runsaasti tarjolla.
Jotkut asiakkaat saattavat lisaksi edellyttdd esimerkiksi alihankkijoiltaan maarattyjen
tietokoneohjelmistojen kayttéa. Nain laite- ja ohjelmistovaatimukset kasvavat. Edessa
voi siis olla jonkin tasoisia investointeja. Yhteistydssa niiden hankkiminen on kuiten-
kin taloudellisempaa.

Kuudennen askeleen tehtavat

Kuudennen askeleen ohjeet 16ytyvat sivulta 53 tehtava sivulta 57.
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3.7. Seitsemds askel: Sopimusten tekeminen

Sopimuksen tekemisen tavoitteena on en-
nakoida ja ehkaistéd mahdollisia ongelma-
7. askel tilanteita.

Jo toiminnan aloitusvaiheessa on syyta miet-
tid ja kirjata tulevan yhteistoiminnan sopi-
muksellisia kysymyksia. Teolliset toimitus-
ketjut ovat jo perinteisesti tottuneet tekemaan
tiukkoja alihankintasopimuksia. Sopimustekniikka ei siis ole uutta. Kumppanuudessa
tulee mukaan uusi sopimus: kumppanuussopimus. Se on alkuvaiheessa hyva tehda
aiesopimuksena, joka raamittaa yhteistyon. Siina sovitaan arvopohjaisesti kumppa-
nuuden perusperiaatteista.

Sopimusten
tekeminen

3.7.1 Aiesopimus

Kumppanuuden rakentamisen alkuvaiheessa ei tiedeta, minkalaisia hankkeita on
syntymassa ja minkalaisella tydnjaolla niita on tarkoitus toteuttaa. Sopimusten tar-
peellisuutta mietittdessa asiaa voi lahestya kasikirjoituksen omaisella tarkastelulla
tulevista tapahtumista. Nain voidaan etukateen arvioida mahdollisesti syntyvia on-
gelmia ja sopia niiden ratkaisutavoista jo ennakolta. Juristit laativat mielellaan yksi-
tyiskohtaisia sopimuksia, joissa maaritellaan hyvin tarkasti yhteistoiminnan kohde ja
luonne.

Aiesopimuksessa kannattaa kiinnittda huomio seuraaviin asioihin.
1. Kuvataan tavoite eli se mita verkosto tavoittelee.
2. Maaritellaan panostus eli kuinka paljon kukin osapuoli satsaa verkoston
toimintaan (esim. paivia/kk).
3. Kuvataan mita asioita tehdaan ja miten (kenen toimesta) tekeminen tapahtuu.
Kuvataan miten tekemisesta palkitaan.
5. Maaritellaan koska aiesopimus paattyy ja tehdaan varsinainen sopimus.

s

Vaikka suullinen sopimus on juridisesti yhta pateva kuin kirjallinenkin, on kirjallisten
sopimusten tekeminen suositeltavaa, koska niistéd on helpompi selvittaa jalkeenpain,
mita todella on sovittu. Helpot ja yksinkertaiset asiat voidaan kuitenkin sopia suulli-
sesti. Silloinkin apuna voivat olla neuvottelumuistiot tai faksit, joita sopijapuolet ovat
tehneet ja |dhettaneet toisilleen neuvotteluista.
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3.7.2. Muita sopimuksia

Teollisissa toimitusketjuissa tyypillisin sopimus on asiakkaan tarjouspyyntodn perus-
tuva sopimus. Siind kumppanuusverkosto (tai veturiyritys kaikkien puolusta, jos kysy-
mys on konsortiosta) sopii tietyn tuotteen tai palvelun toimittamisesta tiettyna aikana.
Kumppanuuden luonteesta ja laadusta sitten pitkalti johtuu, tarvitaanko kumppanien

kesken kirjallisia sopimuksia.

Toiminnan vakiintuessa kumppanuudelle kuitenkin tarvitaan usein lisaa erilaisia so-
pimuksia, esimerkiksi yhteisty6-, myynti- tai tuotekehityssopimus. Niiden tekeminen
kannattaa antaa asiantuntijoiden tehtavaksi. Kaantya voi esimerkiksi Verkostokon-
sulttien puoleen (www.verkostokonsultit.fi).

Seitsemdnnen askeleen sopimusmallit

Sivuilla 58-60 on sopimusmalli yhteistydsopimuksesta.
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4. Tehtavat
4.1. Kumppanuuden rakentajan ominaisuudet

Arvioi omia ominaisuuksiasi asteikolla 1...5 (1=heikko, 5=erinomainen):

OMINAISUUDET ASTEIKKO  PERUSTELUT

aktiivisuus 12345

ndkemyksellisyys 12345

pddttavadisyys 12345
innostavuus 12345
toimeliaisuus 12345

4.1.1. Johtopddatokset
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4 2. Ensimmdisen askeleen tehtdvat

421 Liikeidea

Kuvaa seuraavalla sivulla, mita itse haluat tehda (ts. liikeideasi). Kirjaa
1. tuotteet ja/tai palvelut
2. mahdolliset asiakkaat
3. toimintaprosessit ja/tai organisaatio/henkildstd, jolla toimit

4.2.2. Nelikenttdanalyysi

Siirry sen jalkeen nelikenttdanalyysiin. Kirjaa siihen kaytettavana olevaan neljaan
ruutuun asioita seuraavasti:

1. Ylarivin vasempaan ruutuun sellaisia yrityksesi sisaisia vahvuuksia, joita Si-
nun kannattaa vahvistaa ja hyddyntéa. Ne ovat hyvin usein yrityksesi kriittisia
menestystekijoitd, joiden varaan on hyva rakentaa.

2. Ylarivin oikeaan ruutuun sellaisia yrityksesi sisaisia heikkouksia, jotka
korjattuina tarjoavat hyvia hyédyntamismahdollisuuksia. Myds naista
muodostuu korjattuina kriittisia menestystekijoita. Jos niille ei tehda mitaan
ne todennakoisesti tuhoavat yrityksesi.

3. Alarivin vasempaan ruutuun ympariston yrityksellesi tarjoamia mahdollisuuk-
sia. Mieti, miten varmistat, etta hyédynnat niita jatkossa. Seuraa naitd ympa-
ristossa tapahtuvia muutoksia ja hyddynna ne heti.

4. Alarivin oikeaan ruutuun sellaisia ympariston asettamia uhkia, jotka voivat
haitata yritystoimintaasi. Miten kierrat, poistat, lievennat tai torjut ne?
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Mitd mind itse haluan tehdda (liikeideani)?
Tuotteeni tai/ja palveluni:

Mahdolliset asiakkaani:

Toimintaprosessit ja/tai organisaatio/henkilosto, joilla toimit:
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Nelikenttdanalyysi

Vahvuudet Heikkoudet

Mahdollisuudet Uhat
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Johtopddtokset
Vadlittomdsti tehtdvdt toimenpiteet:

Puolen vuoden sisdlla tehtavat toimenpiteet:

Pidemmadlla aikavdlilla tehtdvdt toimenpiteet:
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4 3. Toisen askeleen tehtdvat

Tassa tehtavassa Sinun tulee kartoittaa mahdolliset verkostokumppanit. Kayta apu-
nasi oheisia lomakkeita. Tai tee itsellesi erillinen kontaktiluettelo, jossa kuitenkin on
keskeiset seuraavat tiedot.

Potentiaalisten kumppanien kartoitus

Kuvaa kumppanuustarve: Mahdollinen kumppani:
Nimi Osoite Puh. no

Mahdollinen kumppani:

Nimi Osoite Puh. no

Mahdollinen kumppani:

Nimi Osoite Puh. no
Kuvaa kumppanuustarve: Mahdollinen kumppani:
Nimi Osoite Puh. no

Mahdollinen kumppani:

Nimi Osoite Puh. no

Mahdollinen kumppani:

Nimi Osoite Puh. no
Kuvaa kumppanuustarve: Mahdollinen kumppani:
Nimi Osoite Puh. no

Mahdollinen kumppani:

Nimi Osoite Puh. no

Mahdollinen kumppani:

Nimi Osoite Puh. no
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Potentiaalisten kumppanien kartoitus

Kuvaa kumppanuustarve:

Mahdollinen kumppani:

Nimi Osoite Puh. no

Mahdollinen kumppani:

Nimi Osoite Puh. no

Mahdollinen kumppani:

Nimi Osoite Puh. no
Kuvaa kumppanuustarve: Mahdollinen kumppani:

Nimi Osoite Puh. no

Mahdollinen kumppani:

Nimi Osoite Puh. no

Mahdollinen kumppani:

Nimi Osoite Puh. no
Kuvaa kumppanuustarve: Mahdollinen kumppani:

Nimi Osoite Puh. no

Mahdollinen kumppani:

Nimi Osoite Puh. no

Mahdollinen kumppani:

Nimi Osoite Puh. no
Kuvaa kumppanuustarve: Mahdollinen kumppani:

Nimi Osoite Puh. no

Mahdollinen kumppani:

Nimi Osoite Puh. no

Mahdollinen kumppani:

Nimi Osoite Puh. no
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4 4. Kolmannen askeleen tehtdvat
4.4.1. Tapaamisen jdrjestdaminen

Suunnittele sovittuun tapaamiseen ohjelma ja etenemisaikataulu, jossa on mainittu
seuraavat kasiteltavat asiat:

1. Alkusanat — miksi olemme koolla. HATKADYTA!

2. Oma liikeideahahmotelma ja omat tarpeet

3. Odotukset osanottaijille

4. Suunnitelma siitd, miten tulisi edeta

Huomaa, etta edella olevien asioiden toteutus vaatii todennakdisesti useamman
tapaamisen.

Kopioi ja tdsmenna aikaisemmin tekemasi oma lilkkeideahahmotelmasi seuraavalle
sivulle. Esita siitd kuulijoille olennaiset kohdat kayttden hyvaksi esimerkiksi flappi-
paperia, piirtoheitinkalvoa tai muuta havaintovalinetta.

4.42. Yhteisen hyodyn etsiminen

Mieti milla tavalla yhteisen hyddyn etsiminen on Sinun kumppanuusverkostossa jar-
kevaa. Ajatteletko ryhmaty6ta? Jos ryhma on suuri, kannattaa jakautua pienempiin
ryhmiin. Niissa ihmiset uskaltavat iimaista itsedan vapaammin. Paaasia on, etta kaik-

ki lasnaolijat paasevat ilmaisemaan itsensa. Miten rohkaiset hiljaisia?

Pohdintasi tulos ja perustelut:
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4 4 3. Yhteisen liikeidean hahmottaminen

Kumppanuutta rakennettaessa on pidetty useita tapaamisia. Niissa on (toivottavasti)
kasitelty myos yhteista liikeideaa. Nyt on aika kerata keskustelujen yhteenveto seu-
raavalla sivulla olevalle kumppanuusverkoston liikeideakartalle. Lahdetaan taas liik-
keelle kolmion karjista.

1. tuotteet ja/tai palvelut

2. mahdolliset asiakkaat

3. toimintaprosessit ja/tai organisaatio/henkilésto, jolla toimit

ja jatketaan sivuihin
4. syntyyko asiakkaiden tarpeiden pohjalta tuotteillenne ja palveluillenne
kysyntaa?
5. pitéisikd tuotteita ja/tai palveluja teravoittdd? Miten?
6. miten tunnettuutta ja luotettavuutta parannetaan?

4.4.4. Nelikenttdanalyysi

Siirrytdan sen jalkeen nelikenttdanalyysiin. Kirjataan siihen kaytettdvana olevaan nel-
jaan ruutuun asioita seuraavasti:

1. Ylarivin vasempaan ruutuun sellaisia kumppanuusverkoston sisaisia
vahvuuksia, jotka ovat kriittisia menestystekijoita. Niita pitda hyddyntaa.

2. Ylarivin oikeaan ruutuun sellaisia kumppanuusverkoston sisaisia heikkouksia,
joita pitaa valttaa, lieventaa tai poistaa. Jos niille ei tehda mitaan ne
todennakoisesti tuhoavat kumppanuuden.

3. Alarivin vasempaan ruutuun sellaisia kumppanuusverkoston ulkopuolisia
mahdollisuuksia, joita voidaan jatkossa hyédyntaa. Seuratkaa naita
ympadristossa tapahtuvia muutoksia ja hyodyntakaa ne ajoissa.

4. Alarivin oikeaan ruutuun sellaisia kumppanuusverkoston ulkopuolisia uhkia,
jotka vaarantaa kumppanuusverkoston toiminnan jatkossa. Niita pitaa torjua,
lieventaa, kiertaa ja poistaa.

4.4 5. Riskianalyysi

Tee my0s riskianalyysi. Arvioi kumppanuuteen liittyvia riskeja asteikolla 2 (iso riski) ...
0 (olematon riski). Laske yhteen riskipisteesi.
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Kumppanuusverkoston nelikenttdanalyysi

Vahvuudet Heikkoudet

Mahdollisuudet Uhat
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Johtopddtokset
Vadlittomdsti tehtdvdt toimenpiteet:

Puolen vuoden sisdlla tehtavat toimenpiteet:

Pidemmadlla aikavdlilla tehtdvdt toimenpiteet:
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Riskityyppi Erittdin | Melko Ei
toden- | toden- | toden-
ndkoinen | ndkainen | ndkéinen
2 1 o

Toimintaan ja tuloksiin liittyvdt riskit:
Yhteisen hyodyn loytdmisen vaikeus

Eridvdat mielipiteet yksityiskohdissa

Vdhdinen lisdarvo

Tavoitteiden muuttuminen

Tuotteistuksen vaikeus

Tulosten mittausongelmat

Saavutetun hyodyn jakamisen ongelmat

Kumppaniin liittyvat riskit:
Vaikea l6ytdd kumppania

Kumppanin aikatauluun liittyvat riskit

Kumppanin sitoutumiseen liittyvat riskit

Taloudelliset riskit:
Rahoituksen saamisen riskit

Budjetoinnin vaikeuteen liittyvat riskit

Kustannusseurantaan liittyvat riskit

Johtamiseen liittyvdt riskit:
Motivoinnin vaikeus

Yhteisten kdytdntojen loytdmisen vaikeus

Koordinointivaikeudet

Yhteensa

Nyrkkisdantona voidaan pitaa, etta riskiluokkaan kaksi kuuluvia kohtia ei saisi olla
kolmea enempaa. Kokonaispistemaaran tulisi jaada alle 16:n. Jos nama rajat
ylittyvat, kumppaniehdokkaiden tulisi kdyda huolellinen keskustelu kumppanuuden
kokonaishyddysta suhteessa arvioituihin riskeihin.

Omat johtopddtoksert:
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4.5. Neljds askel: Osaamismatriisin tdyttdminen

Kirjatkaa seuraavalla sivulla olevaan taulukkoon osaamistarpeesta ja tdmanhetkises-
ta osaamisesta kdymanne keskustelun tulokset seuraavien ohjeiden pohjalta.

Vasemman puoleiseen sarakkeeseen (kumppanuusverkoston osaamistarpeen kuva-
us) kirjataan kaikki ne olennaiset osaamiset, jotka ovat kumppanuuden menestyksen
kannalta merkittavia. Ne ovat sanan mukaisesti menestystekijoita.

Seuraaviin sarakkeisiin kirjataan mukana olevien kumppanien osaaminen kumppa-
neittain ja menestystekijoittain. Jokaisella kumppanilla on oma sarake.

Jos kumppanien osaaminen kattaa kaikki kumppanuusverkoston osaamistarpeet
(= ei jaa yhtaan ruutua paljaaksi), tilanne on siind mielessa hyva, ettd osaamistarve
on kaikilta osin taytetty.

Usein kuitenkin kay niin, ettad "kartalle jaa valkoisia alueita”. Niiltd osin kumppanuus-
verkostolla ei ole tarvittavaa osaamista. On kaksi mahdollisuutta:

a. etsitdan sellainen uusi kumppani, jolla tallainen osaaminen on tai

b. hankitaan tdma osaaminen koulutuksen, harjoittelun jne. avulla.

4.6. Viides askel: Myonteisen ja tehokkaan ilmapiirin luominen

4 6.1. Arvokeskustelu

Kirjatkaa sivulle 55 arvoista kdymanne keskustelun tulokset. On tarkeaa, etta arvoista
kirjataan myds se, miten ne nakyvat paivittdisessa tydskentelyssa. Nain voidaan hel-
poiten todeta, noudattavatko kaikki yhteisesti sovittuja arvoja.

4.6.2. Kumppanuuden valintakriteerit

Kirjatkaa sivulle 56 kumppanuuden valintakriteerit. Tallaisia ovat mm. kumppanin
osaamiseen, sitoutumiseen, motivaatioon ja persoonallisuuteen liittyvia asioita. Ei
myo6skaan pida unohtaa taloudellisia nakdkohtia.

4.7. Kuudes askel: Yhteydenpitovdlineet

Sivulle 57 kannattaa kirjata ne sovitut valineet, joilla kumppanuusverkosto pitda kes-
kenaan yhteytta.
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Kumppanuus- Kumppanin Kumppanin Kumppanin Kumppanin
verkoston osaa- osaaminen osaaminen osaaminen osaaminen
mistarpeen Kumppani: Kumppani: Kumppani: Kumppani:
kuvaus
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Valitkaa perusteellisen keskustelun jdlkeen sivun 28 luettelosta nelja viisi arvoa (Voitte
kdyttdd muitakin arvoja). Kirjatkaa miten ne nakyvdt pdivittdisessd yhteistoiminnassa.
Niiden on tuettava kumppanuuden liikeidean toteutumista ja estettdvd riskien toteutumista.

Arvot: Miten ne ndkyvdt pdivittdisessd yhteistoiminnassa?

1.
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Kirjatkaa kumppanuusverkoston valintakriteerit:
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Yhteydenpitovdlineet

Kumppanuusverkoston yhteydenpitovdlineet:
Viline: Kdyttstapa:
Y VERKOSTO-
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5. Yhteistyosopimus (MALLT)

1. Sopijapuolet ja yhteystiedot

Kumppanuusverkostossa ovat mukana:

Tassa sopimuksessa mukana olevat sopijapuolet muodostavat yhteenliitty-
man, josta jaljempana kaytetaan nimitysta kumppanuusverkosto. Sen jase-
neksi paasee vain, jos kaikki kumppanuusverkoston jasenet ovat siita yksi-
mielisia.

2. Sopimuksen tarkoitus ja laajuus

Taman sopimuksen tarkoituksena on maaritella sopijapuolten valinen kump-
panuus, yhteistyd ja kumppanuusverkoston paattyminen.

Sopijapuoleksi ja yhteistydkumppaniksi hyvaksytaan henkild tai yritys, joka
tayttaa seuraavat kriteerit:

3. Sopijapuolten oikeudet

Sopijapuolilla on oikeus kayda kauppaa ja tehda muuta yhteistyota kumppa-
nuusverkostossa. Sopijapuolet pyrkivat ensisijaisesti kayttamaan verkostoa ja
sen yhteistydokumppaneita toiminnassaan ja sitoutuvat hyodyntamaan kump-
panuusverkostoa tehokkaasti.
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4. Sopijapuolten velvollisuudet

Sopijapuolet ovat velvollisia noudattamaan tata sopimusta ja yhteisesti sovittuja
kumppanuusverkoston saantdja. Jasenet ovat velvollisia tiedottamaan muille kump-
panuusverkoston jasenille tdssa sopimuksessa ja sen mukaisessa yhteistydssa seka
kumppanuusverkoston sdanndissad mainituissa asioissa tapahtuvista muutoksista.

5. Omistusoikeudet ja tekijanoikeudet

Jos tdman kumppanuusverkoston toiminnan tuloksena syntyy uusia tuotteita, palve-
luja, prosesseja tai immateriaalioikeuksia, kuten esimerkiksi keksintja, oikeudet nii-
hin kuuluvat yhteisesti taman sopimuksen sopijapuolille, ellei siita kirjallisesti toisin
sovita.

6. Kulujen ja tulojen jakaminen

Sopijapuolet sitoutuvat korvaamaan yhteiset ja yhteisesti sovitut kulut budjetin mu-
kaan. Kukin korvaa budjettiin kuulumattomat ja itse aiheuttamansa kulut.

Budjettiin kuuluvat yhteistyosta ja sen kautta saadut tulot jaetaan tasan sopijapuolten
kesken. Budjettiin kuulumattomat tulot jaetaan sopijapuolten kesken siina suhteessa,
kuin kukin on tehnyt tyétd kumppanuusverkoston hyvaksi.

7. Salassapito

Sopijapuolet ovat velvollisia pitamaan salassa verkostoyhteistydssa esiin tulevat luot-
tamukselliset asiat. Salassapito kasittdd myos sopijapuolten omaan liiketoimintaan si-
saltyvat luottamukselliset tiedot. Sopijapuolet vastaavat siita, etta niiden henkilésté on
tietoinen salassapidosta ja velvollinen sitéd noudattamaan.

8. Sopimuksen kesto

Tama sopimus on voimassa verkostoyhteistydn ajan. Erityisista syista sopijapuoli voi
irtisanoa sopimuksen paattymaan ___ kuukauden irtisanomisajoin. Irtisanoutunut so-
pijapuoli on velvollinen suorittamaan osuutensa projektin kuluista ja saamaan osuu-
tensa sopimuksen paattymispaivddn mennessa syntyneista tuloista erikseen sovitta-
valla tavalla.

Jos sopijapuoli torkeasti rikkoo sopimusta, karsinyt osapuoli voi purkaa sopimuksen
paattymaan heti ilmoittamalla siitd kumppaneille kirjallisesti.
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9. Vahingonkorvaus

Jos sopijapuoli rikkoo taman sopimuksen ehtoja tai sen nojalla annettuja saantoja, se
on velvollinen korvaamaan aiheuttamansa vahingon.

10. Erimielisyyksien ratkaiseminen
Tasta sopimuksesta tai sen soveltamisesta syntyneet erimielisyydet pyritdan ratkaise-

maan ensisijaisesti neuvottelemalla.

11. Muut ehdot

12. Paivays ja allekirjoitukset

kuun paivana 20

Kumppanit
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