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Tédmién laadullisen tapaustutkimuksen tavoitteena on kartoittaa Pirkanmaalla sijaitsevien
Knowledge Intensive Business Services eli KIBS-yritysten liiketoimintaympéristoon
kuuluvia erilaisia toimijoita vuosina 1999 ja 2004. Tutkielmassa tarkastellaan myds sité,
missd ndmé toimijat ovat sijainneet ja millainen suhde KIBS-yrityksilldi on ollut eri
toimijoiden kanssa. Tutkielman johtoajatuksena on, ettd pirkanmaalaisten KIBS-yritysten
toimijaympéristdt ovat muuttuneet vuosien 1999 ja 2004 vélisend aikana.

Pirkanmaa on aiemmissa tutkimuksissa todettu erdfksi maamme huomattavimmista
osaamisintensiivisten yrityspalvelujen keskittymistd. Teoreettisessa taustaselvityksessé
tarkastellaan sitd, miksi KIBS-yritykset sijaitsevat yleensd tietyilld taloudellisilla
ydinalueilla eli miten alueellisessa toimialakeskittyméssd sijainti voi vaikuttaa niiden
toimijaympdristoihin. Lisdksi teorian kautta kartoitetaan, mitd toimijoita innovatiivisten
yritysten liiketoimintaympéristossa tulisi olla. Niitd ovat esimerkiksi asiakkaat, markkinat,
kilpailijat, alihankkijat, partnerit sekd julkiset tuki- ja asiantuntijaorganisaatiot.

Tutkielman empiirinen aineisto on perdisin kahdesta erillisestd osaamisintensiiviset
yrityspalvelut Pirkanmaalla -teemaa Kkésittelevdstd hankkeesta, jotka on toteutettu
Tampereen yliopiston Tydeldmén tutkimuskeskuksessa. Toinen teemahaastattelu-
aineistoista on kerdtty vuonna 1999 ja toinen vuonna 2004. Téssd tutkielmassa
tarkastellaan niitd 12 yritystd, joita on haastateltu ndind molempina vuosina. Alkuperadisisté
haastattelulomakkeista ~on valittu  yhtenevdisid teemoja ja nithin liittyvid
haastattelukysymyksid, jotka soveltuvat timén tutkielman tavoitteeseen.

Tutkielman keskeinen tulos on se, ettei pirkanmaalaisten KIBS-yritysten liikketoiminnassa
ja toimijaympdristoissd ole tapahtunut kovin merkittédvid muutoksia vuodesta 1999 vuoteen
2004. Téhéan voi vaikuttaa esimerkiksi se, ettd yritykset ovat toimineet Pirkanmaalla jo
pitkddn, joten niiden liiketoiminta on vakiintunut ja toimijaympdristosuhteet ovat
suhteellisen pysyvid. Kaiken kaikkiaan yleisesti teoriassa esitettyyn nidkemykseen ja
odotuksiin ndhden KIBS-yritysten toimijaympéristdjen muutos ja liiketoiminnan kasvu on
ollut vdhaista.

Merkittdvin johtoajatusta tukeva tulos on se, ettd vastausten perusteella yritysten
kilpailukenttdi on muuttunut kansainvdlisemméksi. Huomattavasti useammat otoksen
yrityksistd tunnistivat ulkomaisen kilpailun vuonna 2004 verrattuna vuoteen 1999. Tdmin
muutoksen myotd aiempaa useampien yritysten toimijaympéristoon kuuluvat kilpailijat
ovat nyt sekd kotimaisia ettd ulkomaisia toimijoita, joten tdmé toimijaympériston osa on
laajentunut.
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1. Johdanto

1.1 Tutkielman taustoitus

Téssd tutkielmassa kartoitetaan Pirkanmaalla sijaitsevien Knowledge Intensive Business
Services eli KIBS-yritysten liikketoimintaympéristoon kuuluvia toimijoita vuosina 1999 ja
2004. Eri KIBS-toimialojen tutkimus omana yhtendisend sektorinaan on Suomessa vield
melko tuoretta. Sen sijaan yksittdisid KIBS-toimialoja koskevaa tutkimusta on tehty koko
sektoria kisittelevddn tutkimukseen verrattuna ajallisesti jo pidempédn. Tutkimuksessa
tarkasteltavien yritysten sijaintialueena on Pirkanmaa, joka on Uudenmaan jilkeen

maamme huomattavimpia KIBS-keskittymid.

Vuonna 2002 KIBS-alan toimipaikkojen osuus kaikista Pirkanmaan alueen toimipaikoista
oli 10,9 %. Uudellamaalla vastaava osuus oli 17,3 %. (Lith 2004, 8.) Pirkanmaalla oli
vuonna 2001 noin 2300 asiantuntijapalveluyritysté ja -toimipaikkaa, jotka tydllistivdt noin
8800 henked ja joiden yhteenlaskettu liikevaihto tuolloin oli noin 860 miljoonaa euroa.
Némé luvut muodostavat noin 7-10 % osuuden suhteessa koko maan KIBS-liiketoimintaan.

(Kautonen, Hyypié, Mulari & Penttild 2004, 6.)

Yritysten sijainnin  alueelliseen keskittymiseen liittyvdd tutkimusta on tehty
kansainvilisesti ja kansallisestikin jo vuosikymmenid, mutta se on edelleen hyvin
keskeinen, tieteenrajat ylittdva tutkimuskohde. Tdmé johtuu muun muassa siité, etté liike-
elimin toimintaympdristotarpeet ovat muuttuneet. Nykyisessd palvelutaloudessa liike-
elimin toimintojen ja toimijoiden esitetddn usein olevan aiempaa vdhemmén alueiden
fyysisistd ominaisuuksista ja ulottuvuuksista riippuvaisia. Erityisesti osaamisintensiivisten
yrityspalveluyritysten sijaintipdétoksissd korostuu fyysisten puitteiden sijaan alueen
tarjoamat muut liiketoimintaa tukevat ja edistdvdt ominaisuudet, kuten osaavan tyovoiman
tarjonta, alueen kyky houkutella yritystoimintaa ja osaajia, paikalliset asiantuntija- ja

tukiorganisaatiot sekd alueen muut yhteistoimintamahdollisuudet.

KIBS-sektorin yritysten menestys vaihtelee alueittain. Tdhidn vaikuttavat monet seikat,
mutta osa niistd liittyy juuri alueen maantieteelliseen sijaintiin ja paikallisiin toimijoihin
sekd toimijoiden vilisiin mahdollisiin yhteistyo- ja muihin suhteisiin. Yleisesti ottaen on

melko selvdd, ettd yritykset sijaitsevat ja sijoittavat toimintojaan sille alueelle, jonka ne



kokevat parhaimmaksi toimintaymparistoksi omalle liikketoiminnalleen ja omille
kasvutavoitteilleen. Maakunnissa ja pienemmissd kaupungeissa sijaitsevat yritykset
saattaisivat kyetd kasvattamaan liiketoimintansa volyymid, mikdli ne siirtdisivét
toimintonsa suuremmille markkina-alueille, kuten kasvukeskuksiin. Toisaalta, jos ndiden
yritysten tavoitteena ja valmiutena ei ole vastaanottaa kasvumahdollisuuksia ja uutta
kilpailutilannetta, harkitsematon siirtymd uuteen markkinatilanteeseen saattaa olla
kohtalokas. Sijainti kasvukeskuksessa tai muussa alueellisessa toimialakeskittymédssd ei
kuitenkaan automaattisesti takaa yrityksen menestystd. Vaativa paikallinen kilpailutilanne
edellyttdd useimmilta yrityksiltd jatkuvaa ponnistelua ja oman liiketoiminnan arviointia
suhteessa toimintaympériston muihin toimijoihin eli toimijaympéristoon. Niitd erilaisia
toimijoita ovat esimerkiksi asiakkaat ja kilpailijat. Havaittavissa oleva kehityslinja on, ettd
taloudellisille kasvualueille kasautuu usein monia saman toimialan seki timén ldhialojen
yrityksid. Thannetapauksessa kehitys hyddyttdd sekd nédiden alojen yrityksid asiakkaineen
ettd laajemmasta perspektiivistd tarkasteltuna myos kaupunkiseutua. Tdssd tutkielmassa ei
kuitenkaan tarkastella KIBS-yritysten alueellisen toimialakeskittymisen vaikutusta

kaupunkien kasvuun ja kehittymiseen.

KIBS-tutkimuksen nykytilaa ovat kartoittaneet vuonna 2004 Kemppild ja Mettdnen. Téssé
laajassa selvityksessd ilmeni lukuisia ajankohtaisia teemoja, joita aiemmissa alan
tutkimuksissa on késitelty vasta hyvin vdhén tai ei lainkaan. Erddt niistd lisdtutkimusta
kaipaavista aiheista liittyvdt tdmén tutkimuksen tavoitteeseen. Naitd selvityksessd esiin
tulleita kysymyksid ovat

- Mitd toimijoita tietointensiivisten palveluorganisaatioiden toimintaymparistodn

kuuluu?
« Mitd merkitystd maantieteelliselld sijainnilla on palveluyrityksen toimintaan?

(Kemppild & Mettdnen 2004, 82-85.)

Tdméin tutkielman tavoitteena on Kkartoittaa edellisiin  kysymyksiin liittyen
pirkanmaalaisten KIBS-yritysten liiketoimintaympéristoon kuuluvia erilaisia toimijoita
vuosina 1999 ja 2004. Eri toimijoiden ja sijaintialueen merkitystd palveluyritysten
litkketoiminnalle késitellddn ensin tutkielman teoreettisessa viitekehyksessd. Teoreettinen
tarkastelu syventdd pohdintaa aineiston analyysin tuloksista, joiden mukaan otoksen
pirkanmaalaisilla yrityksilld on ollut liikketoimintaan perustuvia suhteita myds muiden kuin

paikallisten toimijoiden kanssa. Suomessa ei ole vield toistaiseksi tehty vastaavaa ajallista



vertailututkimusta, joka kasittelisi Pirkanmaalla sijaitsevien KIBS-alan yritysten
likketoimintaan vaikuttavia erilaisia toimijoita. Seuraavaksi esitelldén lyhyesti aiempaa

tutkimusta Pirkanmaan osaamisintensiivisistd yrityspalveluista.

Pirkanmaan TE-keskus (2003) on tutkinut yleistd KIBS-toimialan kehittymistd alueella jo
1980-luvulta alkaen. Tdssd tutkimuksessa on kartoitettu 1980-, 1990- ja 2000-lukujen
merkittdvimpid muutoksia KIBS-toimialalla. (Kemppild & Mettdnen 2004, 31.)
Tutkimuksessa ei kuitenkaan tarkastella KIBS-yritysten liiketoimintaympériston toimijoita
tai niiden sijaintia suhteessa palveluntuottajaan, vaan siind vertaillaan KIBS-sektorin

toimialarakenteen ja yritysten tuottamien palvelujen sisdllon muuttumista.

Toivonen (2001a, 2001b) tarkastelee tutkimuksessaan muun muassa osaamisintensiivisen
yrityspalvelualan kasvukehitystd ja alan yritysten rakenteellisia muutoksia. Tamén
tutkimuksen péédpaino on ollut Uudenmaan TE-keskusalueen KIBS-yrityksissd ja
vertailuaineistoa on kerdtty Tampereen ja Oulun seuduilta. Haastatteluaineisto on kerétty
vuosina 1990, 1995 ja 1998. Merkittdvin tutkimustulos on KIBS-sektorin kasvun
voimakkuus ja rakenteen muuttuminen Uudellamaalla. Tutkimuksen mukaan myds
yritysten vélisten verkostojen merkitys on lisddntyméssd. (Kemppild & Mettanen 2004,

36.)

Tietointensiivisen palvelusektorin kehittymistd on Suomessa tutkittu vdhemmén kuin
palvelualan yleistd kehitystd. Tutkimus on usein rajattu joko yksittdiseen toimialaan tai
alueeseen. Usein tdmd tarkasteltava maantieteellinen kohdealue on ollut Pirkanmaa, jota
ovat tutkineet muun muassa Kautonen, Schienstock, Sjoholm ja Huuhka (1998), Kautonen,
Schienstock ja Tiainen (1999), Kautonen (2001), Penttild (2003), Pirkanmaan TE-keskus
(2003) ja Toivonen (2001a, 2001b). Néissd tutkimuksissa on pédsdéntoisesti keskitytty
KIBS-sektorin toimialarakenteiden ja -piirteiden, palvelujen siséllon ja kysynnén seké alan

litkketoiminnan periaatteiden kehittymiseen. (Kemppild & Mettédnen 2004, 40-41.)

Edelld mainituissa tutkimuksissa on todettu, ettd Pirkanmaan KIBS-sektorin yritykset
keskittyvat Tampereelle. Lisdksi alueen KIBS-yritykset ovat tutkimusten mukaan
useimmiten kooltaan pienid, mutta liikkevaihdoltaan nopeasti kasvavia ja toimintatavoiltaan
joustavia. Sektori on heterogeeninen ja nopeasti kasvava, ja sen tdrkeimpid asiakkaita ovat

teollisuus ja julkiset organisaatiot. Asiakkaiden kanssa tehty yhteistyd perustuu usein



pitkdaikaisen kumppanuuden my6td syntyneeseen luottamukseen. KIBS-yrityksiltd
ostetaan sitd erityisosaamista, mikd asiakasyritykseltd itseltdén puuttuu. (Kemppild &

Mettdanen 2004, 40-41.)

1.2 Tutkielman tavoite

Tédmién laadullisen tapaustutkimuksen tavoitteena on kartoittaa Pirkanmaalla sijaitsevien
KIBS-yritysten liikketoimintaymparistoon kuuluvia erilaisia toimijoita vuosina 1999 ja
2004. Tutkielmassa tarkasteltavien KIBS-yritysten sijaintialueena oleva Pirkanmaa on
aiemmissa tutkimuksissa todettu erddksi maamme merkittdvimmista KIBS-keskittymista.
Pirkanmaalaisten yritysten toimijaympdristod tarkastellaan asiakkaiden, markkinoiden,
kilpailijoiden, osaavan tydvoiman, alihankkijoiden, partnereiden sekd julkisten ja

yksityisten tuki- ja asiantuntijaorganisaatioiden kautta.

Tutkielmassa tarkastellaan myds sitd, missd pirkanmaalaisten KIBS-yritysten
likketoimintaan vaikuttavat toimijat ovat tarkasteluvuosina fyysisesti sijainneet. Toisin
sanottuna tarkastellaan sitd, ovatko ndmd pédasiassa myos paikallisia toimijoita vai
sijaitsevatko ne Pirkanmaan ulkopuolella ja onko tédssd havaittavissa muutosta. Lisdksi

havainnoidaan sitd, millainen suhde KIBS-yrityksilld on ollut eri toimijoiden kanssa.

Tutkielman ollessa luonteeltaan pddosin kartoittava ja kuvaileva, ei tutkimushypoteesien
asettamiselle olisi tarvetta (Hirsjarvi, Remes & Sajavaara 1997, 157). Tutkielman
toimijaympadristdjen kehitystd tarkasteleva nikokulma muuttaa kuitenkin téti tilannetta ja
johtoajatuksen muodostaminen on koettu perustelluksi. Tutkielman johtoajatuksena on,
ettd pirkanmaalaisten KIBS-yritysten toimijaympéristdt ovat muuttuneet vuosien 1999 ja

2004 viliseni aikana.

Tutkielman teoreettisessa taustaselvityksesséd tarkastellaan sitd, millaisia toimijoita KIBS-
yritysten toimintaymparistossd tulisi olla, jotta KIBS-tuottajat kykenisivét suoriutumaan
likketoimintatehtdavdstddan  mahdollisimman  hyvin.  Teoreettisessa  viitekehyksessé
selvitetddn myds, miten taloudellisen kasvun ydinalueilla ja toimialakeskittyméssa sijainti
voi vaikuttaa KIBS-yritysten liiketoimintaan ja toimijaympéristoon. KIBS-yritysten

maantieteellisen keskittymisen taustalla voi vaikuttaa se, ettd timén kasautumiskehityksen



seurauksena syntyy erilaisia aineettomia liiketoimintaetuja, joita nidissd keskittymissé

toimivat voivat mahdollisuuksiensa mukaan hyodyntaa.

1.3 Tutkimusongelmat ja aihepiirin rajaus

Tutkielman padongelma on muotoutunut seuraavanlaiseksi: Onko Pirkanmaalla sijaitsevien
KIBS-sektoriin kuuluvien yritysten liiketoimintaan vaikuttavissa toimijaymparistoissé
tapahtunut muutoksia vuodesta 1999 vuoteen 2004? Kun tarkastelun ndkdkulmana on
KIBS-yritysten liiketoimintaympéristoon kuuluvat erilaiset toimijat, niin tutkielmassa ei

kisitelld yritysten liiketoimintaympériston institutionaalisia tai fyysisid puitteita.

Padongelmaan liittyen tyOssd tarkastellaan myds siitd johdettuja alemman tason
tutkimuskysymyksid. Ndmid alaongelmat on muotoiltu siten, ettd niitd kasitteleméalld
vastataan padongelmaan ja tyon johtoajatukseen. Tutkielman empiirisen aineiston ollessa
sekundaariaineisto on alaongelmien muotoilussa ja rajauksessa huomioitu myds aineiston
tarjoamat mahdollisuudet seké sen rajoitteet. Alemman tason tutkimuskysymykset voidaan

jaotella seuraavasti:

e Onko otoksen pirkanmaalaisten KIBS-yritysten organisaatiorakenteissa ja
sijainnissa tai litkketoimintaa kuvaavissa luvuissa tapahtunut muutoksia?

e Mitd toimijoita KIBS-yritysten liiketoimintaympéristdihin on kuulunut vuosina
1999 ja 2004?

e Missd otoksen yritysten litketoimintaympéristoon kuuluvat toimijat ovat fyysisesti
sijainneet vuosina 1999 ja 2004?

e Millaista vuorovaikutusta KIBS-yrityksilld on ollut eri toimijasuhteissa vuosina
1999 ja 2004?

e Onko KIBS-yritysten sijainnilla havaittavissa olevaa merkitystd niiden
toimijaympdristosuhteiden kannalta vuosina 1999 ja 2004?

e Millaisena liikketoiminta-alueena Pirkanmaa on koettu toimijasuhteiden kannalta?

Viimeisend mainittuun tutkimuskysymykseen liittyen on hyvi tarkentaa, ettd tutkielmassa
ei tarkastella julkisen sektorin elinkeinopoliittisten toimien tehokkuutta Pirkanmaalla.
Tutkielmassa ei mydskddn tarkastella toimijaympdriston vaikutusta yritysten

nnovaatiotoimintaan.



1.4 Tutkielman rakenne

Tutkielma jakaantuu viiteen lukuun. Tédssd johdantoluvussa taustoitetaan tutkielmaa ja
tuodaan esille tdmidn tyon johtoajatus, tavoitteet sekd tavoitteisiin  liittyvét
tutkimuskysymykset. Luvussa 2. kuvataan tutkimusmenetelmid ja esitellddn empiiristd
aineistoa sekd aineiston perusteella tehtyjd rajauksia. Lisdksi téssd luvussa kerrotaan,
millaisia vaiheita aineiston analyysiin on kuulunut. Luvussa 3. esitellddn tutkielman
teoreettinen viitekehys eli teoreettiset ldhtokohdat, joka antavat parhaan nikokulman
asetettujen tutkimusongelmien tarkasteluun. Tutkimusaiheeseen liittyvid keskeisid
avainkdsitteitd ovat KIBS-yritys, osaamisintensiiviset yrityspalvelut, toimijaymparisto,
agglomeraatio, toimialakeskittymd, innovatiivinen toimintaympéristd sekd alueellinen
innovaatiojirjestelmé. Teoreettisessa viitekehyksesséd esitetyt keskeiset késitteet ja ilmidt,
sekd niiden kasittelyn yhteydessd herdnneet alustavat pohdinnat syventévit empiirisen

aineiston analyysid ja tulosten tulkintaa.

Luvun 4. aineiston analyysi ja tulosten raportointi rakentuu siten, ettd kahdessa
ensimmdiisessd  alaluvussa  tarkastellaan  otoksen  yritysten niin  kutsutussa
perusliiketoiminnassa tapahtuneita mahdollisia muutoksia. Seuraavissa alaluvuissa
kartoitetaan otoksen yritysten liiketoimintaympéristoon kuuluvia erilaisia toimijoita, eri
toimijoiden sijaintia sekd eri toimijasuhteiden merkityksellisyyttd KIBS-yritysten
likketoiminnan kannalta vuosina 1999 ja 2004. Kussakin alaluvussa kisitellddn
padsdantoisesti tiettyd yritysten litketoimintaympéristoon kuuluvaa. Aineistoa analysoidaan
kahdesta eri perspektiivistd. Toisaalta analyysissd kartoitetaan otoksen Pirkanmaalla
sijaitsevien KIBS-yritysten oman liiketoiminnan kehittymistd sekd niiden ulkoisen
litkketoimintaympariston toimijoiden ja toimijasuhteiden kehittymistd. Toisaalta aineistoa
tulkitaan myds yleisemmin osaamisintensiivisten palveluyritysten ndkdkulmasta.
Viimeisessd luvussa 5. esitetddn tutkielman keskeiset tulokset ja pohditaan mahdollisia

jatkotutkimuksen aiheita.



2. Tutkimusmenetelmait ja aineiston esittely

2.1 Valitut tutkimusmenetelmét

Tama tutkielma on, johdantoluvussa mainitusti, luonteeltaan kvalitatiivinen eli laadullinen
tapaustutkimus. Tutkimusstrategisiin valintoihin on vaikuttanut se, ettd aineistona
kiytetddn haastatteluja, jotka on kerdtty vuonna 1999 ja 2004. Tamédn tutkielman
empiirinen aineisto on perdisin kahdesta erillisestd osaamisintensiiviset yrityspalvelut
Pirkanmaalla -teemaa kisittelevastd hankkeesta, joista molemmat on toteutettu Tampereen
yliopiston Tydelimédn tutkimuskeskuksessa. Ty0ssd vertaillaan siis kahta alun perin
teemahaastatteluin kerdttyd valmisaineistoa, joiden kohderyhméksi oli valittu joukko

Pirkanmaalla toimivia eri KIBS-toimialojen yrityksia.

Johdantoluvussa médriteltyihin tutkielman tavoitteeseen ja tutkimusongelmiin vastaaminen
edellyttivit laadullisten aineistojen tarkastelua. Hirsjdrvi ym. on todennut, etté tutkittaessa
heikosti tiedostettuja asioita teemahaastattelu on erds toimiva tutkimusmetodi, koska se
mahdollistaa tutkittavien esittimien niakokulmien esillepddsyn (Hirsjarvi ym. 1997, 165).
Vuosina 1999 ja 2004 toteutettujen hankkeiden kvalitatiivinen luonne on mahdollistanut
ndiden teemahaastatteluaineistojen hyodyntdmisen myds téssd tutkielmassa, vaikka

tavoitteet ja tutkimuskysymykset eivit olekaan samat.

2.2 Empiirisen aineiston esittely

Vuodelta 1999  perdisin  oleva haastatteluaineisto on  kerdtty  Pirkanmaan
osaamisintensiiviset yrityspalveluyritykset eli POINT-projektiin (Piirainen, Jarvensivu &
Kautonen 2000). Hankkeessa keritty aineisto koostuu haastatteluista, jotka tehtiin yhteensé
30 pirkanmaalaisessa KIBS-sektoriin kuuluvassa kooltaan pienessd tai keskisuuressa
yrityksessd. Hankkeen vuonna 2000 ilmestynyt loppuraportti késittelee KIBS-palvelujen
tuotteistamista, innovaatiotoimintaa ja kansainvilistymistd Pirkanmaan osaamis-

intensiivisissd yrityspalveluyrityksissé.

Vuoden 2004 aineisto on perdisin Pirkanmaan tietointensiiviset liike-eldmén palvelut eli
FORE-KIBS-nimisestd ennakointihankkeesta (Kautonen ym. 2004). Tét4 tutkimusta varten

haastateltiin jélleen osaamisintensiiviset yrityspalvelut -klusteriin kuuluvia pirkanmaalaisia



yrityksid. Haastatteluja tehtiin tdsséd tutkimuksessa yhteensd 33 kappaletta. Pirkanmaan TE-
keskuksen tilaaman ennakointihankkeen tarkoituksena on kartoittaa KIBS-palvelujen

tulevaisuuden nidkymii ja kehitystarpeita Pirkanmaan TE-keskusalueella.

Tutkielman kehitystd havainnoivan luonteen takia on perusteltua valita aineistoista samoja
yrityksid tarkastelun kohteeksi. Tdssd tutkielmassa tarkastellaan niitd 12 yritystd, joita on
haastateltu sekd vuonna 1999 ettd 2004. Hieman alle puolessa yrityksistd vastaajana on
ollut eri henkild nidissd kahdessa erillisessd haastattelussa. Haastateltavat ovat olleet
padosin ndiden yritysten toimitus- tai yksikonjohtajia. Pirkanmaalaisia KIBS-yrityksid
edustavat siis ndmé kaksitoista yritystd, joiden toimialat on mairitelty KIBS-sektoriin
kuuluviksi (mm. Kautonen ym. 2004, 79; Toivonen 2004, 118). Otoksen yritykset
jakautuvat KIBS-toimialoittain seuraavanlaisesti:

e viisi (5) teknisid palveluja tuottavaa yritystd, jotka tuottavat esimerkiksi
yhdyskuntateknisen suunnittelun, rakenne- ja rakennusteknisen suunnittelun seki
konsultoinnin, arkkitehti-, prosessi- ja projektisuunnittelun, teknisen testauksen ja
analysoinnin seké teollisen muotoilun asiantuntijapalveluja.

e vyksi (1) taloudellisia palveluja tuottava yritys, joka tarjoaa kirjanpito-, tilinpadtos-
ja tilintarkastuspalveluja sekd veroratkaisuja.

e vyksi (1) lainopillisia palveluja tuottava yritys, joka tarjoaa muun muassa
patenttiasiamiespalveluja seki teollisoikeuksiin erikoistuneita asianajopalveluja.

e kaksi (2) mainos- ja markkinointipalveluja tuottavaa yritystd, jotka tuottavat
esimerkiksi markkinatutkimus-, markkinointiviestinti- ja mainospalveluja seké
digitaalisen markkinointiviestinnin palveluja.

e kaksi (2) liikkkeenjohdon konsultointi- ja henkildstopalveluja tuottavaa yritysté,
jotka tuottavat muun muassa konsultointipalveluja liikkeenjohdolle ja esimiehille
suunnatusti sekd tydvoiman haku-, arviointi-, valinta- ja kehittimispalveluja.

e vyksi (1) muita tietointensiivisid liike-eldmin palveluja tuottava yritys, jonka
toimialana ~ ovat  yksityiset  koulutuspalvelut. Yrityksen  tarjoamiin
koulutuspalveluihin ~ sisdltyy esimerkiksi kommunikointi-, presentaatio- ja

neuvottelutaidot.



Toimialakohtaiset esimerkit otoksen yritysten tuottamista KIBS-palveluista on koottu
tutkielman empiirisestd aineistosta. Otoksen yritykset ovat tuottaneet niitd samoja

palveluja sekd vuonna 1999 ettd 2004.

2.3 Empiirisen aineiston perusteella tehdyt tutkimuksen rajaukset

Tutkielmassa tarkastellaan siis samoissa pirkanmaalaisissa KIBS-yrityksissd vuosina 1999
ja 2004 tapahtuneita mahdollisia muutoksia koskien yritysten toimijaympéristoa.
Toimijaympéristotarkastelua ei rajata vain Pirkanmaalla fyysisesti sijaitseviin toimijoihin,
koska yrityksilldi on niiden liiketoimintaympiristéjen rakentumiseen vaikuttavia
toimijatahoja myds Pirkanmaan maantieteellisten rajojen ulkopuolisilla alueilla. Aineistoa
analysoitaessa ei keskitytd KIBS-klusteriin kuuluvien eri toimialojen vertailuun, vaan
KIBS-alaa tarkastellaan kokonaisuutena, koska empiirinen aineisto ei ole riittdvin kattava
toimialakohtaiseen tarkasteluun. Nidin ollen tutkielman tuloksiakaan ei voida yleistdd

millekién tietylle KIBS-toimialalle tyypillisiksi ilmidiksi.

Tamén tutkielman otokseen ei kuulu tietotekniikkapalvelut-toimialan yrityksid. Vuosina
1999 ja 2004 ei oltu haastateltu tdltd toimialalta samoja  yrityksid.
Tietotekniikkapalveluyritysten puuttuminen tarkasteltavien KIBS-toimialojen joukosta ei
ole kuitenkaan tutkielman kannalta ongelmallista, koska tdmi toimiala poikkeaa muista
KIBS-sektoriin kuuluvista toimialoista. Muut KIBS-alat kasvavat tietotekniikkapalveluihin
verrattuna  rauhallisemmin. N&mid  perinteiset ~KIBS-alat  voivat  hyddyntdé
palvelutuotannossaan tietoteknologioita, mutta ne eivit itse tuota varsinaisia ICT-palveluja.
Tietotekniikkapalveluja, kuten ohjelmistoja, tuottavien yritysten toiminta voi perustua
pitkéltikin  standardituotantoon. = Muiden = KIBS-alojen liiketoiminta  rakentuu

perinteisemmaéstd asiantuntijatyostad ja raédtéloidyistd palveluratkaisuista.

2.4 Aineiston analyysin eteneminen

Molemmat alkuperdisistd haastattelulomakkeista on rakennettu teemojen mukaan. POINT
ja FORE-KIBS-hankkeiden teemahaastattelulomakkeissa on paditeema-alueita, joiden alla
on kuhunkin pddteemaan liittyvid alateemoja. Néiden alateemojen alla on varsinaisia
haastattelukysymyksid (LIITE 1. ja LITE 2.). Nididen kahden erillisen

haastattelulomakkeen teemojen ja haastattelukysymysten tarkastelun ja vertailun kautta on
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muodostettu ensin tdmén tutkielman tavoitteeseen soveltuva teemarunko, jonka hioutui

tyon edetessé tutkielman luvun 4 aineiston analyysin rakennetta ja otsikointia vastaavaksi.

Tédmén raatdloidyn teemarungon kunkin teeman alle on seuraavaksi koottu molemmista
alkuperdisistd haastattelulomakkeista aihepiiriin soveltuvat kysymykset. Ndmi eri
lomakkeista valitut kysymykset eivdt ole aina ulkoasultaan identtiset, mutta ne kasittelevét
samaa aihepiirid. Joissain tapauksissa osa kysymyksistd on alkuperdisissd lomakkeissa
sijainnut eri aihepiirid kisitteleviassd lomakekohdassa, mutta timén tutkielman tavoitteita
ajatellen néihin kysymyksiin saatujen vastausten on havaittu soveltuvan paremmin toiseen
yhteyteen. Analyysin edetessd joitakin ennalta valittuja kysymyksid on myds poistettu,

koska niiden anti ei kohdistunut timén tyon kannalta olennaisiin asioihin.

Télla tavoin on luotu tdmén tutkielman tavoitetta palveleva rakenteeltaan raétéloity
teemarunko kysymyksineen (LIITE 3.). Tdhidn kysymyspohjaan on koottu alun perin
erillisissd tiedostoissa olleet yrityshaastattelut, joita on tdssé tydssd yhteensd 24 kappaletta.
Néin on siis muodostettu tdmén tutkielman empiirinen aineisto. Edelld kuvattu teema-
alueiden ja niihin liittyvien haastattelukysymysten esikasittely on ollut haastavaa. Toisaalta
se on ollut myds hyodyllistd, koska tdmi tyovaihe on lisdnnyt ymmarrystd KIBS-yritysten
litkketoimintaymparistoon kuuluvista toimijoista. Tdssd tutkielmassa analyysin tulokset

esitetdiin kirjallisessa muodossa.

3. Tutkielman teoreettiset lahtokohdat

3.1 Osaamisintensiivisten yritysten ja niiden tuottamien palvelujen ominaispiirteitd

Téssd alaluvussa KIBS-yrityksid mdiéritelladn pddasiassa niiden tuottamien palvelujen
ominaispiirteiden kautta. Milesin ym. mééritelmi osaamisintensiivisistd yrityspalveluista
on yleisimmin kéytetty ja sovellettu useissa alaa késittelevissa teoksissa, tutkimuksissa ja
artikkeleissa. Milesin mééritelmén mukaan KIBS-yritysten tuottamat palvelut perustuvat
voimakkaasti asiantuntemukseen eli professionaaliin tietoon ja osaamiseen. Tdméd on
merkittdvin ero KIBS-yritysten ja muiden palvelualojen yritysten vélilld. Nimensé

mukaisesti osaamisintensiivisid yrityspalveluja tuottavien yritysten pddasiallisina
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asiakkaina ovat toiset yritykset, mukaan luettuna julkinen sektori ja yksityisyrittdjét.

(Miles, Kastrinos, Flanagan, Bilderbeek, den Hertog, Huntink & Bouman 1995, 28.)

Milesin tavoin myds Mankinen ym. korostaa KIBS-palvelujen olevan luonteeltaan
asiakaslahtoisid ja vuorovaikutuksellisia. KIBS-yritysten litketoiminnan ydin on ulkoisen
tiedon hankinnassa, sen integroimisessa jo olemassa olevaan tietoon ja osaamiseen seké
taimdn koostetun tiedon soveltamisessa késittelyssd olevaan ongelmaan. (Mankinen,
Rouvinen, Véédnidnen & Yla-Anttila 2003, 21.) Asiantuntijapalvelun tuottamiseen liittyy
tiedonkésittelyn lisdksi olennaisesti myds toimivat tietojdrjestelmit, jotka ovat usein
vilttdméton edellytys toimivalle asiakas-tuottaja-vuorovaikutukselle ja palvelun

tehokkaalle integroinnille osaksi asiakkaan liiketoimintaa.

Miles ym. luonnehdinta KIBS-yritysten tuottamista palveluista perustuu niiden
kayttotarkoitukseen. Ensinndkin KIBS-yritykset voivat tuottaa palveluita, jotka jo
sellaisenaan ovat ensisijaisia tiedon léhteitd tai niiden kautta palvelun kéyttdjd saa itseltdén
puuttuvaa kriittistd osaamista. Téllaisista palveluista voidaan mainita esimerkkeind
tutkimus-, konsultointi- ja koulutuspalvelut. Toiseksi KIBS-yritykset voivat kdyttdd omaa
osaamistaan tuottaakseen palveluita, jotka ovat panoksia asiakkaiden oman osaamisen
kehittdmiseen ja tiedon prosessointiin. Tdmédn tyyppisid osaamisintensiivisid liike-
eldminpalveluja ovat esimerkiksi kommunikaatio- ja tietojenkisittelypalvelut. (Miles ym.

1995, 28.)

Kaikkiin KIBS-palveluihin pitee méddritelmi, jonka mukaan ndmid palvelutuotteet ovat
usein luonteeltaan immateriaalisia, eli aineettomia, ja sisdlloltdén hyvin tietointensiivisid.
Naéin ollen niitd on vaikea kuljettaa perinteiselld tavalla paikasta toiseen. Tyypillistd KIBS-
palveluille on se, ettei palvelutuotetta ja sen tuotantoprosessia ole helppoa erottaa
toisistaan. Osassa KIBS-yrityksid nimenomaan tuotantoprosessi on erds yrityksen
merkittdvd palvelutuote, kun esimerkiksi asiakasyrityksen hallinnollisia jérjestelmié
pyritddin  muokkaamaan prosessinomaisesti liitkkeenjohdon konsultointipalvelujen
sisdltdmilld metodologisilla menetelmilld. Palveluiden tuotanto ja kulutus tapahtuukin
Milesin ja Bodenin nikemyksen mukaan usein samanaikaisesti ja samassa paikassa, jonka
seurauksena myos tuottajan ja kdyttdjin olisi oltava samassa paikassa. (Miles & Boden

2000, 14.)
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Eri alueilla sijaitsevien toimijoiden vélinen fyysinen etdisyys on menettidnyt ainakin jossain
madrin merkitystddn sdahkoisten kommunikaatiokeinojen ja palveluntoimitusmuotojen
kehittyessd. Jatkuvaa fyysistd ldsndoloa voidaan joidenkin KIBS-palvelujen kohdalla
korvata tietoliikenne- ja muiden kommunikointiyhteyksien hyodyntdmiselld. Néin ollen
alussa rakennetun luottamuksellisen yhteistydsuhteen jidlkeen palvelun tuottajan ja
asiakkaan vilisen ldheiselld fyysiselld sijainnilla saattaa olla aiempaa vihemmén
merkitystd, mutta kokonaan kasvokkain tapahtuvaa  vuorovaikutusta ndméi
tietolitkenneyhteydet tuskin korvaavat. Pyrittdessd luomaan pysyvid asiakas- ja
yhteistydsuhteita, joiden kautta kaikki osapuolet voisivat myds oppia toisiltaan, jakaa
hiljaista tietoa sekd kehittdd tdméin opitun myotd toimintaansa, tulisi toimijoiden ainakin

aika ajoin my0s konkreettisesti tavata toisiaan.

KIBS-palvelutuotteen ominaispiirteisiin  kuuluu myos, ettd tuote tehdddn asiakkaan
toiveiden mukaisesti rdétiloitynd tilaustyond. Gallouj’n ja Weinsteinin mukaan
tietointensiivisten palvelutoimintojen térkeéd elementti onkin se, ettd asiakkaat osallistuvat
aktiivisesti palveluntuotantoon (Gallouj & Weinstein 1997, 541). Asiakkaiden panos ja
osallistuminen palvelun suunnittelu- ja tuotantoprosessiin on tarkedd, koska KIBS-palvelut
kohdistuvat juuri asiakasyritysten oman liiketoiminnan tehostamiseen. Esimerkiksi
asiakasyrityksen innovaatioiden ja tuotteiden kaupallistaminen KIBS-palveluratkaisuilla
tuskin onnistuu ilman tiivistd asiakkaan ja palveluntuottajan vélistd vuorovaikutusta seké
asiakkaan liitketoiminnan periaatteiden ymmartdmistd. Edelld mainituista syistd johtuen
KIBS-alalla onnistunut yhteistyosuhde edellyttdd usein ldheistd fyysistd sijaintia sekéd
tiivistd kanssakdymistd asiakkaan ja palveluntuottajan vélilli. Vuorovaikutuksen
intensiteetin on havaittu kuitenkin vaihtelevan jonkin verran sekd toimialojen vélilld etté

toimialojen sisilld erilaisten palvelujen kesken. (Miles & Boden 2000, 14.)

Toivosen (2004, 34-35) mukaan osaamisintensiiviset yrityspalvelut ovat osa laajaa
yrityspalvelujen ryhmid. KIBS-yritykset eroavat muista yrityspalveluista tarjoamiensa
palvelujen tieto- ja osaamisintensiiviselld sisdllolld. Merkittdvd ero on myds se, etteivit
KIBS-yritykset vain tuota ja siirrd tietoa, vaan ne edistdvét sen kehittymistd verkostoissa
tapahtuvan oppimisen kautta. Tdmé on keskeinen elementti, joka tekee ndistd palveluista
tietointensiivisid. Toivonen madrittelee osaamisintensiivisiksi yrityspalvelualoiksi
tietotekniikkapalvelut, T&K-palvelut, mainos- ja markkinointipalvelut, lainopillisen,

taloudellisen ja litkkeenjohdollisen konsultoinnin ja tekniset palvelut.
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Tdmi toimialaluokitus perustuu sithen, ettd ndiden alojen yritysten henkildstosté
huomattavan suuri osa on asiantuntijoita, joiden ammatillinen osaaminen perustuu
korkeatasoiseen koulutukseen sekd kokemukseen. Toivonen tekee myds eron yksityisten
KIBS-yritysten ja muiden osaamisintensiivisid yrityspalveluja tuotavien toimijoiden
vilille, joita ovat esimerkiksi taloudellista voittoa tuottamattomat julkiset tiede- ja
teknologiaorganisaatiot. KIBS-yritykset ovat siis yksityisid ja markkinaehtoisia yrityksid.
(Toivonen 2004, 34-35.) Téssd tydssd otokseen kuuluu vain yksityisen sektorin KIBS-
yrityksid. Yksityiset ja julkiset KIBS-tuottajat voivat kuitenkin toimia yhteistydssd
toistensa kanssa. Né&in ollen julkiset KIBS-tuottajat ovat erds KIBS-yritysten

litkketoimintaymparistossd vaikuttavista toimijatahoista.

3.2 KIBS-yritysten potentiaalisia rooleja tietoinfrastruktuurissa

Osaamisintensiivisten yrityspalvelujen mééritelmd luvussa 3.1 alusti jo sitéd, ettd KIBS-
sektoriin ~ kuuluvilla  osaamisintensiivisilld ~ yrityksilldi on  merkittivd  rooli
tietointensiivisessd taloudessa. Miles on eritellyt KIBS-yritysten erilaisia mahdollisia
rooleja. Lahtokohtana on, ettd KIBS-yritysten toiminnalla on sekd suoria ettd episuoria
vaikutuksia omaan ja asiakkaiden innovaatiotoimintaan. Ensimmadisessd roolissa KIBS-
yritykset ovat johtavia muiden liike-eldmén sektorien tuottamien innovaatioiden kéyttdjid,
koska ne omaksuvat ja hyodyntdvit intensiivisesti muun muassa uusinta IT- teknologiaa.
Lisdksi yritykset muokkaavat oman toimintansa kautta nditd IT-ohjelmia ja -jdrjestelmid.
Tédma viimeksi mainittu esimerkki liittyy osittain jo seuraavaan rooliin. Toisessa roolissa
KIBS-yritykset ndhddén innovaation ldhteend, koska niissd luodaan uutta tietoa esimerkiksi
T&K -yhteistyon ja kdytdnndn sovellusten kautta. (Miles 2001, 27.) KIBS-yritykset voivat
siis tuottaa itse uusia innovaatioita tuotteiden, palvelujen ja prosessien muodossa. Taméa
tapahtuu edelld mainitun mukaisesti jalostamalla muiden sektoreiden tuottamaa tietoa ja
innovaatioita sekd luomalla innovaatioita itse oman toiminnan tai tutkimus- ja

kehitysyhteistyon kautta.

Kolmantena roolijaotteluun kuuluu KIBS-yritysten toimiminen innovaatioiden agentteina.
Téhén rooliin kuuluu vilittdjdnd toimiminen, miké tarkoittaa tiedon siirtdmistd muun
muassa asiakasyritysten ja eri toimialojen sekd julkisten tutkimusorganisaatioiden vililla.

Yrityksilld on olennainen rooli esimerkiksi teknologian siirron prosesseissa, joihin kuuluu
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samanaikaisesti sekd tekniikoiden ettd organisatoristen innovaatioiden siirtiminen eri
toimijoiden vililld. (Miles 2001, 27.) KIBS-yritykset eivdt ndin ollen siirrd vain omaa
osaamistaan, vaan ne auttavat asiakkaitaan 10ytdmaéén tarjolla olevista ratkaisuista ne, jotka
soveltuvat parhaiten asiakkaan tarpeisiin. Tdmd tiedonvilitys on olennainen osa
palvelutehtdvdd muun muassa siksi, ettd joidenkin palveluiden markkinoilla on
tapahtumassa ylikuumenemista. Tdssd tilanteessa on tarkedd, ettd joku kykenee ohjaamaan

ostajia sisélloltddn merkittidvien palvelujen ja tiedon dérelle.

Wood jalostaa omassa artikkelissaan Bessantin ja Rushin (1995) tekeméé jaottelua KIBS-
yritysten erilaisista rooleista asiakasyritystensd innovaatiotoiminnassa. Wood tarkastelee
tatd roolijaottelua konsultointipalvelualan nidkokulmasta. Hanen mukaansa konsultoinnin
tarjoamat mahdolliset innovatiiviset vaikutukset ovat riippuvaisia
palveluntuotantoprosessin toimivuudesta ja tehokkuudesta aina prosessin alusta loppuun
asti. Wood perustelee tdtd artikkelissaan silld, ettd vuorovaikutuksen tiiviys ja sen
jatkuvuus mahdollistaa organisatoristen tai teknisten konsultointitaitojen integroitumisen
asiakkaan innovaatiostrategiaan. (Wood 2001, 5.) Tdmén voi yleistd laajemminkin KIBS-
sektorin palveluntuotantoon, koska useimpien KIBS-palvelujen tuottaminen edellyttda

asiakkaan liiketoiminnan periaatteiden tuntemista.

Osassa KIBS-palveluista asiakkaan ja tuottajan vélinen suhde voi Woodin mukaan
perustua lihinnd asiakkaan pitkdaikaiseen rutiinitoimeksiantoon, kuten siihen, ettd jokin
erikoistoiminto  hankitaan organisaation ulkopuoliselta palveluntarjoajalta. Naéille
rutiinipalvelun tuottamiseen liittyville asiakas-tuottajasuhteille on Woodin esittimidn
mukaan olennaista muiden palvelusuhteiden tavoin jatkuvuus. Rutiinipalveluja ovat
esimerkiksi  yleiset  juridiset  palvelut sekd  kirjanpitopalvelut.  Téllaisessa
vuorovaikutuksessa ulkopuolisen palveluntarjoajan roolina on vapauttaa asiakkaan
resursseja ja siten mahdollistaa asiakkaan keskittymistd omaan innovaatiotoimintaansa.
(Wood 2001, 5.) Kaikilla KIBS-palveluilla ei siis pyritd aktiivisesti edistimain asiakkaan

Innovaatiotoimintaa.

Toisaalta joillakin KIBS-aloilla palvelun tuottaja voi myds ottaa aktiivisen roolin ja viestid
asiakkaalle  muissa  yrityksissdé ja  toimialoilla  havaitsemiaan ideoita ja
toimintamahdollisuuksia. Palveluntuottaja voi toimia télld tavoin, vaikkei se olisikaan itse

kehittdmassd nditd ideoita eteenpdin yhdessd kyseisen asiakkaan kanssa. (Wood 2001, 5.)
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Palvelutuotteena voi tdlloin olla esimerkiksi raportti toimialan ulkomaisten kilpailijoiden
toimintamalleista. Téhén tehtdvinkuvaan perustuu myds tdssd luvussa aiemmin esitelty

Milesin vilittdjén rooli.

Palvelun tuottaja voi liséksi toimia uusien ideoiden kéytidnt6on soveltajana tai soveltamisen
tukena asiakkaalle. Milesin mukaan esimerkkitilanne tisté roolista on, kun asiakas tarvitsee
konsultin apua kohdatakseen yrityksessdéin mahdollisesti ilmaantunutta organisatorista tai
kognitiivista tavoitellun muutoksen vastustusta tai muita esteitd (Miles 2001, 29). Palvelun
tuottaja voi toimia myds asiakasyrityksen innovaation l&hteend ja alullepanijana. Woodin
havaintojen mukaan tdmé rooli toteutuu konsultointialalla harvoin, koska innovointi

kuuluu yleensa tdlld KIBS-toimialalla asiakkaan omaan ydinosaamiseen. (Wood 2001, 5.)

Lyhyesti sanottuna KIBS-yrityksilld on potentiaalisesti merkittdvd rooli monitasoisessa
tietoinfrastruktuurissa. Rutiinitoimeksiantojen toteuttamisen lisdksi alan yritykset voivat
olla merkittdvid teknologisten ja ei-teknologisten innovaatioiden kayttdjid, luojia sekd
vilittdjid. Tdmdn toiminnan seurauksena osalla sektorin yrityksistd on merkittdvd rooli
organisatorisen, institutionaalisen ja sosiaalisen tiedon luojina, kerddjind ja sekoittajina.
(Hauknes & Miles 1996, 11.) Laajemmasta perspektiivistd tarkasteltuna KIBS-yritykset
linkittdvdt sovitun palvelusuhteen sisdllostd eli asiakkaan palvelutarpeesta riippuen
parhaimmillaan itsensd ja asiakasyrityksensd paitsi muihin yrityksiin ja eri toimialoihin,
niin myds edelleen paikalliseen, kansalliseen ja jopa johonkin kansainvélisesti toimivaan

innovaatiojirjestelmaan.

3.3 KIBS-tuottajan ja asiakkaan vilisen vuorovaikutussuhteen péatyypit

Siind misséd eri KIBS-yrityksilld on erilaisia rooleja ja palvelutehtdvid, on KIBS-sektoriin
kuuluvien yritysten vililli my0s eroja asiakas-tuottajasuhteen intensiivisyydessd. Miles
(2003, 57-58) esittelee teoksessaan Tordoir’n (1993, 1994) tekemii jaottelua, jossa tdmi
erottelee kolme tuottaja-asiakas-suhteen péddtyyppid. Ndmd on nimetty sparraussuhteeksi
(sparring relations”), tilapdiseksi tydsuhteeksi (”jobbing relations”) ja myyntisuhteeksi
("’sales relations™). Téssd tyossid tarkastellaan mySohemmin sitd, millaista vuorovaikutusta

otoksen pirkanmaalaisten KIBS-tuottajien ja niiden asiakkaiden vililld on.
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Sparraussuhteessa palvelut suunnataan asiakasyrityksen johdolle ja tuotettavan palvelun
luonteesta neuvotellaan tuottajan ja asiakkaan vélilld. Téllaista vuorovaikutussuhdetta
ilmentdd muun muassa edellisessd alaluvussa mainittu liikkeenjohdon konsultin apu
asiakasyrityksen johdolle silloin, kun yrityksen henkilostd vastustaa johdon tavoittelemaa
muutosta. Useimmissa sparraussuhteissa molempien osapuolten tietdimys ja kompetenssit
ovat korkealla tasolla késiteltdvin asian suhteen. Luottamus ja liheinen yhteistydosuhde

ovat my0s keskeisid timén palvelusuhteen onnistumiselle.

Tilapdinen tyosuhde sisdltdd sparraussuhdetta vdhemmidn vuorovaikutusta. Téama
palvelusuhde edellyttdd KIBS-tuottajaa suorittamaan asiakkaan selvésti maiérittelemén
teknisen asiantuntijatehtdvan. Asiakas saattaa ohjata palveluntuotantoprosessia, mutta
jatkuva fyysinen ldsnédolo ei ole tarpeen. Témén palveluntarjontasuhteen tyyppiéd edustavat

usein tekniset palvelut sekéd jotkut rutiininomaiset kirjanpito- ja hallinnolliset palvelut.

Myyntisuhteeseen kuuluu osaamisintensiivisten standardipalvelujen tuottaminen tai
vakiotavalla tuotettavien palvelujen tarjoaminen asiakkaalle. Kuten aiemmin todettiin, niin
Wood (2001, 5) madrittelee téllaisten  asiakas-tuottajasuhteiden  siséltyvdn
rutiinitoimeksiantoihin. Ndmai palvelut voidaan tuottaa jo ennen varsinaista asiakassuhteen
luomista, joten intensiiviselle vuorovaikutussuhteelle ei ole suoranaista tarvetta ainakaan
palvelun tuottamisvaiheessa. Niistd palveluista voidaan mainita esimerkkind jotkut valmiit
tietokoneohjelmat. Myyntisuhteessa asiakkaan ja tuottajan viliselld etdisyydelld ei ole
teoriassa niin suurta merkitystd, kuin mitd sparraussuhteessa ja tilapdisessd tydsuhteessa.
Tdmi johtuu siitd, etteivdt asiakkaat osallistu myyntisuhteessa standardipalvelun
tuottamisprosessiin. Tdmén voidaan olettaa vaikuttavan myds siten, ettei asiakkaiden panos
ndy tdllaisten KIBS-palvelujen tuottajien omissa innovaatio- ja oppimisprosesseissa.

(Miles 2003, 57-58.)

Luvussa 3.1 esitettiin Milesin ja Bodenin (2000, 14) ndkemys, jonka mukaan asiakkaan ja
tuottajan vilisen vuorovaikutuksen intensiteetti vaihtelee KIBS-toimialojen vélilld. Lisdksi
saman toimialan yrityksilld voi olla erilaista vuorovaikutusta asiakkaidensa kanssa. Téhin
vaikuttaa esimerkiksi se, millaisia palveluja yritykset tuottavat. Todenndkdisesti timéin
nikemyksen perusteella Miles toteaa, ettd kaikkia Tordoir’n kategorisoimia asiakas-

tuottajasuhdetyyppejd 10ytyy jokaiselta KIBS-toimialalta (Miles 2003, 58).
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Miles esittdd yleisestd ndkemyksestd poiketen, ettd oletettua suurempi osa KIBS-
palveluihin  liittyvistd asiakas-tuottajasuhteista saattaa kaytdnnossd olla  juuri
myyntisuhdetyyppisid (Miles 2003, 58). Tamdn perusteella KIBS-palveluntuottajan ja
asiakkaan wviliselld fyysiselld etdisyydelld ei vélttdmitta aina olekaan niin suurta
merkitystd, kuin mitd KIBS-tuottajat ja asiakkaat monesti olettavat. Tordoir’n jaottelua
voidaan tulkita siten, ettd eri KIBS-palvelujen tuottaminen edellyttdd eriasteista

vuorovaikutuksen intensiivisyyttd asiakkaan ja tuottajan valilla.

Asiakas ja palveluntuottaja voivat toki vaikuttaa siihen, ettd millaisia yhteistyosuhteita he
haluavat yllapitdd ja pyrkivdt rakentamaan. Sama palvelu voidaan toimittaa toiselle
asiakkaalle tilapdisen tyOsuhteen kautta, kun taas toinen asiakas kokee tiiviimmén
yhteistydsuhteen tarpeelliseksi palvelukaupan onnistumiseksi. Osapuolten ja etenkin
asiakkaan palvelusuhteeseen kohdistamilla intresseilld voi olla siis vaikutusta siithen, ettad
miten etdilld toisistaan palvelusuhteen osapuolet voivat oman nidkemyksensd mukaan
sijaita. Tédssd kohden voidaan todeta, ettd Tordoir’n jaottelu on todellakin vain teoreettinen
tyypittely vuorovaikutussuhteista ja kdytdnnossd palvelusuhteen vuorovaikutus saattaa

sisdltdd elementtejd useammasta kuin yhdestd vuorovaikutustyypista.

Myyntisuhdetyyppinen vuorovaikutus voi KIBS-alalla olla vdhentymissd. Toivosen
esittdma toimialarajojen muutos ilmenee KIBS-palvelusisiltdjen kehittymisend. Tyypillisin
kehitys KIBS-alalla on toimialojen rajojen jatkuva hdmirtyminen, mikd on havaittavissa
erityisesti siten, ettd erilaiset KIBS-palvelut ovat astumassa etenkin liikkeenjohdon
konsultoinnin toimialalle. Tami johtuu siitd, ettd asiakkaan erityiseen tarpeeseen
rdédtiloityjen KIBS-palvelujen tuottaminen edellyttdd muun muassa asiakasyrityksen
litkketoimintastrategian ymmaértdmistd. Lisdksi tarjottavien palvelujen ndhddin kuuluvan
asiakasyritysten ydintoimintoihin, ja siten niiden onnistunut soveltaminen edellyttdé
asiakkaaltakin kykyd hahmottaa ne osana omaa liiketoimintastrategiaansa. Ndin ollen
tuotettavaan KIBS-palveluun koetaan tarpeelliseksi liitettdvdn yhd enenevéssd méérin
myo0s konsultointia. (Toivonen 2001a, 75.) Tdmai taas johtaa ainakin teoriassa siihen, etté
tiiviin kanssakdymisen merkitys lisddntyy, mikd voi vaikuttaa asiakkaan valitsemien

palveluntuottajien sijaintiin.
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3.4 KIBS- yritysten innovaatiotoiminnan erilaiset tietoldhteet

KIBS-yritysten innovaatiotoiminnan erilaisten tietolédhteiden esittelyn tarkoituksena on
kartoittaa sitd, millaisista toimijoista KIBS-yritysten liiketoimintaympéaristot muodostuvat.
Edellisessd alaluvussa 3.3 ilmeni jo hyvin asiakkaan merkityksellisyys KIBS-yritysten
hyddyntdmind tiedon ldhteend. Asiakkailta saatava tieto voi olla tarkedd KIBS-yritysten
sisdisten prosessien kehittymiselle sekd merkittdvd osa tietokantojen sisdltoa.
Vuorovaikutus asiakkaan kanssa voi parhaimmillaan auttaa osaamisintensiivisid yrityksid
kehittdmddn omia sisdisid tietokantojaan ja innovointikykyddn. Esimerkiksi asiakkaan
kohtaama uusi tekninen ongelma voi johtaa uudenlaisiin palveluratkaisuihin. Joissain
tapauksissa tdméd haastava tilanne edesauttaa palveluntuottajan linkittymistd muihin

innovatiivisiin jérjestelmiin ja yrityksiin. (Miles 2003, 51.)

Milesin tavoin my0s Sundbo antaa asiakkaille tunnustusta osana KIBS-yritysten ja
yleensdkin palveluyritysten innovaatiotoimintaa. Asiakkaan ja tuottajan vélisessd
vuorovaikutuksessa ilmenevit uudet palvelutarpeet heijastuvat myos palveluyrityksen
strategiaan. Sundbon mukaan palveluyritysten oma innovaatioprosessi on yleensd
epasystemaattinen "ad hoc"-prosessi, ja innovaatiot ovat usein palveluyrityksen sisélld
syntyneistd ideoista jalostettuja. Varsinainen T&K-yksikkd on vain harvoissa
palveluyrityksissd. Innovaatioiden organisoituminen palveluyrityksissd voidaan ndhda
yhdistelmdnd yrityksen resurssi- ja strategiaperustaista ndkokulmaa sekd organisaation
jatkuvaa  sisdistd oppimisprosessia. (Sundbo 2000, 127-128.) Tarkasteltaessa
innovaatioprosesseja yritysten sisdisend toimintona ei voida kuitenkaan sivuuttaa sité, ettad
erilaisilla ulkopuolisilla vaikuttimilla on varmasti merkitystd innovaatioiden taustalla

olevien ideoiden syntymiselle.

Hyvin merkittdvd tietolihde KIBS-yritysten innovaatiotoiminnalle on yrityksen oma
henkilosto. Tether on tehnyt vastaavan havainnon tutkimuksessaan, jossa hén tarkastelee
eurooppalaisten palveluyritysten innovaatiotoimintaa. Merkittdvimméksi tietoldhteeksi
innovaatiotoiminnalle on osoittautunut juuri yrityksen sisdiset lihteet. Oletettavasti télld
tarkoitetaan yritysten omia osaajia, jotka tyOssddn aktiivisesti kehittdvdt uusia

innovatiivisia palveluratkaisuja. (Tether 2002, 20.)
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Tetherin tutkimuksessa KIBS-yritysten innovaatiotoiminnalle merkittdvimmiksi ulkoisiksi
informaatioldhteiksi mainitaan asiakkaat, tavarantoimittajat ja kilpailijat. Yhteensd miltei
12 000 tutkimukseen osallistuneesta ldnsieurooppalaisesta yrityksestd yli 80% nimeéé
asiakkaansa merkittdviksi tietoldhteiksi innovaatiotoiminnalleen. Vaikka suurin osa
yrityksistd tunnistaakin asiakkaansa tdrkeiksi informaatioldhteiksi, niin huomattavasti
harvemmat yritykset ovat tehneet asiakkaidensa kanssa virallisia innovaatiotoimintaan
liittyvid yhteistyosopimuksia. Tetherin mukaan ndméi tulokset viittaavat kuitenkin siihen,
ettd vaikka wvirallisia yhteistydosopimuksia ei wusein tehdd, niin epdvirallinen

innovaatiotoimintaan liittyvad vuorovaikutus asiakkaan ja tuottajan vililld on tavallista.

Melko suuri osa otoksen KIBS-yrityksistd mainitsi asiakkaiden, tavarantoimittajien ja
kilpailijoiden jilkeen merkittdvind informaation l&hteind my0ds alan messut ja ndyttelyt,
asiantuntijoiden kokoukset ja lehdet sekd ATK-verkot. Ndiden maininta selittynee KIBS-
sektorille luonteenomaisella laaja-alaisella ideoiden etsimiselld eri tietoldhteistd. Nelja
véhiten mainintoja saanutta innovaatiotoiminnalle hyddyllistd tietoldhdettd ovat konsultit,
yliopistot, tutkimusinstituutit sekd patenttivirastot. Tdma selittyy kirjoittajan mukaan silla,
ettd nima ldhteet ovat harvoin tdrkeitd palvelualan innovaatiotoiminnalle. Niistd voivat
kuitenkin ~ hydtyd  innovatiivisimmat  palveluyritykset, — kuten  teknisten-  ja

tietojenkasittelypalvelujen yritykset. (Tether 2002, 20-21.)

Miles tunnistaa myos niitd edelld mainittuja informaation ldhteitd yritysten ulkoisesta
toimintaympdristostd. Miles erittelee nditd toimijoita kuvatessaan KIBS-yritysten roolia
tiedon vilittdjand asiakasyrityksen ulkoisen ja sisdisen toimintaympdriston vililla.
Asiakasyritysten ulkoisesta toimintaympéristostd voidaan erottaa viisi osaa, jotka ovat

1) kilpailijat ja markkinaymparistd

2) asiakkaat ja alihankkijat

3) toiminnan sddntelijét, rahoittajat ja partnerit

4) sosiaalinen ja institutionaalinen ymparisto

5) fyysinen ympiristo.

KIBS-yritysten roolina on siis tarkastella, omaksua ja vilittd4d ndiden tuottamaa tietoa
asiakkailleen osaamisintensiivisten palvelujen muodossa. (Miles 2003, 40-43.) Tédmén
vilittdjan roolin maédrittelyn perusteella voidaan esittdd, ettd asiakkaan ulkoinen

likketoimintaympéristd ~ on  samalla  myds osa  KIBS-yrityksen  ulkoista
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litkketoimintaymparistod. Toisin sanottuna KIBS-yritysten innovaatiotoiminnan ulkoisina
tietoldhteind voivat toimia ainakin epdsuorasti myds asiakkaiden liiketoimintaympériston

muodostavat toimijat.

Mattsson erittelee yritysten liiketoimintaan vaikuttavia erilaisia toimijoita, toimijoiden
muodostamia verkostoja sekd nédiden verkostojen rajoja. Mattssonin ndkokulmassa
korostuu nididen toimijaverkostojen paikallisuus. Verkostondkdkulmasta yrityksen
strategiset péddtokset ja toiminnot suunnataan paikallisen verkoston muuntamiseen
yritykselle mahdollisimman edulliseksi. Tdhdn kuuluu esimerkiksi alihankkijoiden ja
asiakkaiden lisddminen tai poistaminen, vilittdjien roolin muuttaminen, teknisen yhteistyon
lisdidminen kumppaniyritysten tai kilpailijoiden kanssa. (Mattsson 1999, 245-246.) Tdmén
ndkdkulman mukaan yritykset voivat my0s itse ohjata paikallisen toimijaympéristonsé

rakenteita liiketoimintastrategiansa mukaisesti, mika tapahtuu edelld kuvatulla tavalla.

Erikoistapauksena  yritysten paikallisten toimijaverkostojen rakennetarkastelussa
huomioidaan monitoimipaikkaiset yritykset. Monitoimipaikkaiset yritykset jakautuvat eri
alueilla ja paikoissa sijaitseviin  toimijayksikOihin, kuten tytdryhtidihin ja
paikallistoimistoihin. Niissd tapauksissa yritysten liiketoimintaympéristd laajenee, koska
ndilld muilla paikkakunnilla tai jopa muissa maissa sijaitsevilla yksikoilld on omat
verkostonsa asiakkaineen, kilpailijoineen, tuottajineen ja alihankkijoineen. Mattsson
esittdd, ettd ndissd tapauksissa yritysten paikallisista toimijaverkostoista voidaan erottaa

sen sisdinen ja ulkoinen osa. (Mattsson 1999, 245-246.)

Kaikilla yrityksilld on omat paikalliset toimijaverkostonsa. Néin ollen myos yksittdisen
yrityksen paikallisverkoston muodostavilla toimijoilla on omat paikallisverkostonsa.
Kaikki ndmaé alueella sijaitsevat toimijaverkostot toimivat tavallaan rinnakkain ja toisinaan
jopa  pdéillekkdin  lukuisten = muiden paikallisverkostojen  kanssa.  Yritysten
toimintaympériston muodostavia toimijoita voi olla siis huomattavasti enemmén kuin mita
yrityksen vilittdmaistd toimijaverkostosta voidaan erottaa. (Mattsson 1999, 245-246.) Tama
tukee sitd ajatusta, joka johdettiin edelld Milesin esittdméstd KIBS-yritysten tiedon
vilittdjdn roolista asiakkaan ulkoisen ja sisdisen toimintaympariston vililld. Ajatuksena oli,
ettd KIBS-yritysten innovaatiotoiminnan ulkoisiksi tietoldhteiksi voitaisiin esittdd myos

asiakkaiden liiketoimintaympdriston muodostavat erilaiset toimijat. Mattssonin
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paikalliseen toimijaverkostoteoriaan tdmé liittyy siten, ettd asiakkaan verkostojen voidaan

ymmaértad toimivan rinnakkain ja limittdin KIBS-yritysten verkostojen kanssa.

Pohtiessaan vaikuttimia yritysten sisdisille innovaatiotoimille Teece ehdottaa, ettd
taloudellinen ja organisatorinen tutkimus tulee asettaa laajempaan viitekehykseen.
Yritysten sisdisten innovaatioprosessien ymmadrrettivyys lisdéntyisi, mikéli taloudellinen
tutkimus kiinnittdisi huomiota organisaatioiden rakennetutkimuksiin. Tédmidn tyon
ndkdkulman kannalta olennainen Teecen tekemé ehdotus on, ettd organisaatiotutkimuksen
tulisi tunnistaa liiketoimintaympéristdjen merkitys yritysten innovaatiotoiminnalle. Teece
on maédritellyt liiketoimintaympériston toimijoiksi muun muassa asiakkaat, kilpailijat,
valtion hallituksen, ulkoiset innovaatioldhteet sekd markkinoiden rakenteen. Teece ei
késittele nditd toimijoita ja niiden roolia enempdid artikkelissaan, mutta mainitsee ettd

lisdtutkimusta liikketoimintaympdaristoisté tarvitaan. (Teece 1999, 149.)

Teece ei ole nimennyt asiakkaita ja kilpailijoita yritysten ulkoisiksi innovaatiotoiminnan
tietoldhteiksi. Tamd ilmenee siitd, ettd asiakkaiden ja kilpailijoiden liséksi Teece erottaa
yritysten liiketoimintaympériston toimijoiksi myds ulkoiset innovaatioldhteet, joita hin ei
ole kuitenkaan sen enempdd maédritellyt. Toisaalta kirjoittajan ei myodskddn véahittele
ndiden toimijoiden roolia yrityksille. Tédssé on kenties kyseessd vain erilainen tapa nimeté
likketoimintaymparistoéon  kuuluvia  toimijoita,  jotka  vaikuttavat  yritysten

nnovaatiotoimintaan.

Solvell ja Zander analysoivat myds artikkelissaan innovaatiotoimintaan vaikuttavia tahoja.
He ovat havainneet yleiseksi alan tutkijoiden keskuudessa vallitsevaksi ndkemykseksi, ettd
merkittdvd rooli innovaatiotoiminnassa osoitetaan innovaation keksijdlle. Solvellin ja
Zanderin mukaan tdmd on kuitenkin liian kapea katsontakanta, joka estdd ymmaértamasté
muiden toimijoiden roolia yritysten innovaatiotoiminnalle. Innovaatioiden alkuperdén ja
kehittymiseen vaikuttavat ndidenkin Kkirjoittajien mukaan yleensd myos yrityksen
ulkopuoliset toimijat. Ideat innovaatioille ovat usein 14htdisin yrityksen ulkopuolelta, ja
yrityksen sisdlld sitten havaitaan ja tartutaan ndihin ideoihin sekd kehitetdén ja tuotetaan ne
innovatiivisiksi tuotteiksi. Innovaatioiden keskeisend ldhteend mainitaan monien muiden
tutkijoiden tavoin asiakkaat. Artikkelissa huomioidaan myds se, ettd toisinaan
alihankkijoilla on keskeinen rooli innovaatioiden informaatiolédhteend. Téssd kirjoittajat

lainaavat von Hippelid (1988), joka esittdd innovaatioiden kehittdmisen olevan toisinaan
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melko pitkélti riippuvaista alihankkijoista, jotka tietdvit kyetddnko esitettyd ideaa
kiytanndssd toteuttamaan. Kirjoittajat huomioivat myds yritysten linkit tieteelliseen
yhteisdon osana innovaatiotoimintaa. Tieteellisen yhteison rooli voi ilmetd esimerkiksi

osapuolten vilisessd T&K-yhteistydssé. (Solvell & Zander 1999, 408.)

Néiden edelld mainittujen tahojen liséksi monien yritysten innovaatiotoiminta voi rakentua
useiden toimijoiden vélisestd yhteisestd kehitystyOstd, missd jokainen osallistuja toimittaa
rajatun komponentin yhteistyon tuloksena syntyvddn innovaatioon. Tamé tekee
innovaatioprosessista hyvin interaktiivisen, mikd tukee Toivosen (2004, 34) miéritelméa
KIBS-yritysten tietointensiivisestd luonteesta. Tédssd  yhteisessd  kehitystyossé
vuorovaikutuksen osapuolina ovat ensinnikin yritykset ja tieteellinen perusinfrastruktuuri,
toisena yritykset ja niiden asiakkaat sekd kolmantena yritykset ja niiden laajemmat
institutionaaliset puitteet. (Lundvall 1988, Porterin & Soélvellin 1999, 445 mukaan.)
Innovaatioprosessiin  liittyy — olennaisesti edelld esiteltyjen toimijoiden vélinen
kommunikaatio. Uuden tiedon luominen ja vaihtaminen edellyttdd yhi edelleen myos
osapuolten fyysistd ldsndoloa samassa tilassa, eli kasvokkain tapahtuvaa kommunikointia.
Porterin ja Solvellin mukaan epiviralliset kommunikointitavat eivdt ole menettéineet
merkitystddn innovaatiotoiminnassa onnistumiselle, vaikka yhd kehittyneempié

kommunikointitapoja tuleekin koko ajan kdyttoon. (Porter & Solvell 1999, 445.)

Von Hippelin mukaan eri aloilla yritysten liikketoimintaymparistoon kuuluvien toimijoiden
roolit innovaatioiden kehittdjind vaihtelevat. Toisin sanoen toimijat méiéritelldin sen
perusteella, mikd heiddn panoksensa merkittdvyys innovaatioprosessissa on. Joillain
toimialoilla merkittdvimmait tuoteinnovaatiot kehittdd yleensd palvelun kayttdja, eli
asiakas. Toisilla aloilla tuottajat luovat itse merkittdvimmait tuoteinnovaatiot. Edelld
Solvell ja Zander (1999, 408) jo viittasivat von Hippelin ndkemykseen siitd, ettd myds
alihankkijat voivat joillakin aloilla olla hyvin merkittdvid innovaatioprosessin
informaatioldhteitd. Joidenkin toimialojen yritysten innovaatiotoiminnalle keskeisid ovat
kilpailijat. Ndiden edellisten lisdksi von Hippel mainitsee partnerit, jotka ovat joillakin
toimialoilla keskeisimpid innovaatioiden kehittdjid. Joissain tapauksissa yritykset voivat
hyvinkin sdédnnollisesti kehittdd tuote- ja palveluinnovaatioita eri toimijoiden kanssa

sopimusperustaisen yhteistyon kautta. (von Hippel 1988, 4-6, 8.)
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Gordon esittdd, ettd yritykset liittoutuvat partnereiden kanssa muun muassa
hyodyntddkseen ndiden osaamista, esimerkiksi edelld mainitusti innovaatiotoiminnan
puitteissa. Partnerisuhteiden avulla voidaan my®0s tarttua uusiin markkinamahdollisuuksiin,
mité ei yksin kyettiisi tekemdin. Lisdksi potentiaalisten asiakkaiden tarpeita on helpompaa
kartoittaa tdsméllisemmin, kun kartoittajia on useampia ja ndméi sijaitsevat ldhelld
keskeisid markkinoita eri alueilla ja toisinaan eri maissa. Tutkimus- ja tuotantoresurssien
jakaminen partnerien kesken vidhentdd myds niihin liittyvid kustannuksia ja riskeja.

(Gordon 1999, 188.)

3.5 KIBS-yritysten sijainnin merkitys palvelusuhteen kannalta

Wood on havainnut, ettd konsultointipalvelujen markkinat ovat EU:n alueella edelleen
keskittyneesti paikallisia. KIBS-asiakkaiden kéyttdmistd palveluntarjoajista 2/3 sijaitsi
samalla alueella ja yli 90 % kayttdd kotimaan palveluntarjoajia. Vaikka asiakkaat olettavat
palveluntarjoajilla olevan tietoa ja kokemusta myOs kansainvélisistd kdytdnnoistd, niin
kuitenkin palvelusuhteen toimivuuden edellytyksend pidetddn jokapdivéistd paikallista
lisndoloa. Paikallisen palveluntarjoajan valintaan saattaa vaikuttaa asiakkaan ndkemys
siitd, ettd saman liiketoiminta-alueen jakava KIBS-yritys ymmértdd parhaiten asiakkaan
paikallisen markkinatilanteen ja sithen kohdistuvat palvelutarpeet. KIBS-sektorilla
toimivat kansainvéliset yritykset pyrkivitkin solmimaan alihankintasopimuksia eri maiden
KIBS-yritysten kanssa, jolloin ne kykenevit palvelemaan eri maissa sijaitsevia
asiakkaitaan paikallisesti. Alihankintasuhteiden solmimisen lisdksi myds fuusiot,
yritysostot tai uusien yritysten perustaminen ovat keinoja ryhtyd toimimaan eri maiden

paikallismarkkinoilla. (Wood 1998, 1-2.)

Miles lainaa Woodia todetessaan, ettd kooltaan suuret KIBS-asiakkaat etsivit johtavia
palveluratkaisuja, eikd palveluntuottajan sijainnilla ole téssd suurta merkitystd. Sen sijaan
pienet ja keskisuuret yritykset etsivdt palveluntarjoajaa paikallisesti. Tdmé johtuu osittain
siitd, ettd asiakkaat pelkddvdt ylimédardisid kuluja ja viivdstyksid, joita voi syntyd jos
palveluntuottaja joutuu matkustamaan asiakkaansa luo. Pienten yritysten toiminnalle ndma
mahdolliset ylimdédrdiset kustannukset ovat mitd ilmeisimmin kohtalokkaampia kuin
suurille yrityksille. Lahelld sijaitsevia palveluntuottajia suositaan myds toimimattoman
markkinainformaation seurauksena, koska asiakkailla voi olla vaikeuksia 16ytdd KIBS-

tuottajia muualta kuin omalta alueeltaan. Pienissd yrityksissd on harvoin mahdollisuuksia
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uhrata arvokasta tydaikaa palveluntarjoajan etsimiseen. Téten erityisesti pienet ja
keskisuuret KIBS-asiakkaat luottavat jo olemassa oleviin henkilokohtaisiin kontakteihinsa
sekd liiketuttaviensa suosituksiin, jotka johtavat pddasiassa juuri paikallisen

palveluntarjoajan valintaan. (Wood 1998, Milesin 2003, 60 mukaan.)

Liheinen sijainti suhteessa asiakkaisiin ei kuitenkaan ole syy olla panostamatta
asiakassuhteiden ylldpitoon ja palveluihin. Tilanne saattaa esimerkiksi muuttua, jos
asiakkaan henkilokohtaiset kontaktit ulottuvat sijaintialueen ulkopuolelle tai toisella
paikkakunnalla sijaitseva liiketuttava suosittelee sikdldistd palveluntarjoajaa. Asiakasyritys
saattaa tdlloin vaihtaa etddlld sijaitsevaan palveluntuottajaa, mikdli tdméd kykenee
vakuuttamaan asiakkaan luotettavuudestaan sekd kyvystddn tarjota paikallista

palveluntarjoajaan laadukkaampaa palvelua sujuvasti ja ilman suuria lisdkustannuksia.

Perinteisesti KIBS-palvelujen asiakas-tuottajasuhteen onnistumisen edellytykseksi
mainitaan se, ettd palvelusuhteen osapuolet sijaitsevat samalla alueella, eli fyysisesti
lahelld toisiaan. Gliickler on kuitenkin todennut, ettei ldheinen fyysinen sijainti aina olisi
niin vélttdmatontd kuin mitd oletetaan. Gliicklerin mukaan konsultointialalla asiakkaat ja
tuottajat sijaitsevatkin usein eri alueilla. Tutkimusten mukaan yli puolet eurooppalaisten
KIBS-yritysten palkkioista tulee muilta alueilta, kuin missé tuottajayritys itse sijaitsee.
Alakohtaisessa tarkastelussa on havaittu, ettd liikkeenjohdon konsultointipalveluja
kayttavit asiakkaat mainitsevat tuottajan sijainnin erittdin harvoin tarkedksi tekijaksi

palveluntarjoajaa valittaessa. (Gliickler 1999, 15-16.)

Woodin (1998, 1-2) ja Gliicklerin poikkeavat ndkemykset paikallisuuden merkityksesté
konsultointipalveluissa saattaa selittyd silld, ettd Woodin tutkimuksessa palveluntuottajan
paikallisuudella tarkoitettiin samassa maassa sijaitsemista, joten yritykset voivat kuitenkin
sijaita eri alueilla. Gliicklerin havainto eri alueilla sijaitsevista asiakkaista ja tuottajista
saattaa taas kdytdnnoOssd tarkoittaa sitd, ettd asiakas suosii kuitenkin kotimaista

palveluntarjoajaa.

Tarkasteltaessa yrityksen sijaintialueen ulkopuolisilta alueilta tulevien palkkioiden maarda
suhteessa yrityksen muuhun liiketuottoon tulee huomioida muun muassa nididen
palveluntuottajayritysten asiantuntijoiden liikkkuvuus. Woodin mukaan

konsultointipalveluyritysten kyky tarjota asiantuntemusta maantieteellisistd etdisyyksistd
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huolimatta perustuu eri vuorovaikutuksen muotoihin tai niiden yhdistelmiin. Néihin
vuorovaikutusmuotoihin kuuluu lisdéntynyt asiantuntijoiden liikkuvuus, joka siséltdd seké
lyhytkestoiset —asiakastapaamiset sekd pitkdkestoisemmat komennukset asiakkaan
yrityksessd. Lisdksi eri alueilla ja maissa toimivien palveluyritysten vilinen yhteistyo
asiakasprojekteissa on  lisddntynyt. Palveluyritykset ovat myds laajentaneet
toimipaikkaverkostojaan, jolloin niilldi on toimistoja useilla eri paikkakunnilla. (Wood
1998, 2.) Nami vuorovaikutusmuodot tarjoavat siis mahdollisuuden ldheiseen fyysiseen
sijaintiin toisistaan etddlld sijaitsevien palvelun tuottajien ja heiddn asiakkaidensa vélilla,

mikili asiakkaat kokevat tdmén tarpeelliseksi palvelusuhteen toimivuudelle.

Aiemmin luvussa 3.3 esitellyistd vuorovaikutussuhteen tyypeistd sparraussuhde vaatii
eniten palvelun tuottajan ja asiakkaan ldheistd fyysistd sijaintia ja toistuvia tapaamisia.
Tallaisessa vuorovaikutussuhteessa KIBS-yrityksen tulee todella tuntea
asiakasorganisaation rakenteen ja toimintalogiikan lisdksi myos yrityksen ulkoinen
likketoimintaympdristd.  Liikkeenjohdon konsultointi mainittiin =~ téssd  Tordoir’n
tyypittelyssd esimerkkind toimialasta, jonka asiakas-tuottajavuorovaikutus edustaa
tillaisesta sparraussuhdetta. Tamé tukee edellisessd kappaleessa esitettyd pddtelméd siitd,
ettei fyysinen vilimatka ole tdysin merkitykseton liikkeenjohdon konsultointipalveluissa,
mikili kyseisen palvelun tarkoituksena on toimia esimerkiksi asiakkaan liiketoiminnan
sparraajana. Tédssd kohden on hyvéd palauttaa mieleen alaluvussa 3.3 esitetty Toivosen
(2001a, 75) havainto siitd, ettd eri KIBS-toimialat ovat omaksumassa liikkeenjohdon
konsultointia omien palvelujensa toimittamisen tueksi. Néin ollen fyysinen sijoittuminen
suhteessa asiakkaisiin ei olisi olennainen kysymys vain liikkeenjohdon konsultoinnin

toimialalla.

Liikkeenjohdon konsultointipalvelujen tuottaminen ei kuitenkaan aina edellytd kovin
tiivistd vuorovaikutusta. Esimerkiksi rekrytointipalveluja tarjoava yritys voi siirtdd
rekrytointitilanteessa ~ kéytettdvan  standardin  psykologisen  testin  asiakkaalle
tietoliikenneyhteyksien avulla. Tidlloin palvelusuhteen osapuolten keskindinen sijainti
menettdd merkitystddn. Gliickler lainaa Tordoir’ta esittdessddn, ettd myyntisuhteita
padasiassa luovat KIBS-yritykset sijaitsevat asiakkaitaan useammin urbaaneilla
taloudellisilla keskusalueilla (Tordoir 1994, Gliicklerin 1999, 16 mukaan). Milesin
ndkemyksen mukaan kaikki KIBS-yritykset sijaitsevat kuitenkin yleensd sielld, missé

niiden merkittivimmaét asiakkaat ja markkinat sijaitsevat (Miles 2003, 61).
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Yhteenvetona voidaan todeta, ettd ainakin osa KIBS-yrityksistd pyrkii sijoittamaan
toimintojaan ldhelle asiakkaitaan. Toisaalta Woodin (1998, 1-2) tutkimuksessa havaittu
palveluntuottajan ldheinen sijainti asiakkaan kanssa johtuu melko pitkdlti siitd, ettd
asiakkaat ovat valinneet paikallisia palveluntuottajia. Uusia KIBS-yrityksid perustettaessa
todenndkdisin sijoittumispaikka on kuitenkin se, missd on mahdollisimman suotuisat
olosuhteet yrityksen liiketoiminnalle. Oletettavasti tdmé sijaintipaikka on Gliicklerin

esittdimin mukaisesti urbaani liikke-elamin keskusalue.

3.6 KIBS-yritysten alueellisen keskittymisen luomia mahdollisuuksia

Paikallisen toimintaympdriston vallitsevat olosuhteet vaikuttaa yrityksen kasvuun ja
suorituskykyyn. Yritysten kannattaakin sijaita sellaisilla aluilla, joissa on niiden
likketoiminnan harjoittamiselle ja kasvun edistdmiselle otollisin toimintaymparisto.
Talousmaantieteen alan tutkimuksessa on havaittu, ettd taloudelliset ja teknologiset
toiminnot keskittyvét yleensé tietyille aluille, mistd seuraa usein liikketoimintojen alueellista

erikoistumista. (Porter & Solvell 1999, 440.)

KIBS-yrityksille edullisin sijaintipaikka on ainakin teoriassa maantieteellisesti rajautunut
toimialakeskittyméd eli klusteri, jossa agglomeraatioetuja voi syntyd mahdollisuudesta
ideoiden, tiedon ja informaation tuottamiseen sekd kommunikointiin ja vuorovaikutukseen
muiden paikallisten toimijoiden kanssa. Ndméi aineettomat liiketoimintamahdollisuudet
voivat osaltaan edistdd alueen yritysten innovatiivista liikketoimintaa. (Aslesen & Langeland
2003, 7.) Agglomeraatiolla eli alueellisella toimialakeskittymalld tarkoitetaan tissd tyOssé
samanlaisten tai samantyyppisten taloudellisten toimintojen, toisin sanoen KIBS-toimialan
ja sen ldhitoimialojen sijainnin, maantieteellistd keskittymistd Pirkanmaalle. Kautosen ym.
méadritelmdn mukaan alueellisesta keskittymdstd puhutaan silloin, kun tietylld alueella
jonkin toimialan ja sen ldhialojen yrityksid on runsaasti ja alueen osuus koko alan

tuotannosta on huomattava. (Kautonen, Kolehmainen & Koski 2002, 77.)

Alueellisen toimialakeskittymén eli klusterin rakenne koostuu joukosta aineellisia,
aineettomia sekd institutionaalisia elementtejd. Klusterin aineellisia rakenne-elementtejé
ovat esimerkiksi yritykset ja instituutiot. Aineettomina elementteind mainitaan tieto ja

osaaminen. Klusterin sisdisid institutionaalisia elementtejd ovat muun muassa viranomaiset
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ja  liiketoimintaan  vaikuttava  lainsddddnt6. Ndmd  elementit = muodostavat
toimialakeskittyméssd rakenteeltaan kompleksin suhdeverkoston, joka ainakin teoriassa
sitoo yritykset, asiakkaat, tutkimusinstituutiot, koulut ja paikalliset viranomaiset toisiinsa.
Vuorovaikutus saman alueen toimijoiden vélilld edistdd ideaalitapauksessa oppimista ja
lisdd toimijoiden kykyé sovittaa toimintaansa markkinoiden muutokseen. (Porter & Solvell

1999, 443.)

Agglomeraatioon perustuvien talousjdrjestelmien selitetdéin hyOtyvian siitd, ettd
maantieteellisen alueen sisdiset linkit yritysten, instituutioiden ja infrastruktuurien vélilld
tuovat skaalaetuja. Ndihin etuihin kuuluu vallitsevien tydmarkkinoiden positiivinen kehitys
ja alueen osaamisvarannon karttuminen, edelld mainittu tehostunut vuorovaikutus
paikallisten tuottajien ja asiakkaiden vililld, jaettu infrastruktuuri sekd muut ulkoiset
litkketoimintaan vaikuttavat tekijat. (Hoover 1948, Porterin & Solvellin 1999, 441 mukaan.)
Aslesen ja Langeland (2003, 7) esittivét edelld ndiden tekijoiden edistivdan mahdollisesti
osaltaan myos alueellisessa toimialakeskittyméssa sijaitsevien yritysten
innovaatiotoimintaa. Kautosen mukaan toimialakeskittymén tuottamat ulkoiset edut
vaikuttavat usein samanaikaisesti, epdsuorasti ja kumulatiivisesti. Ndin ollen on tavallista,
ettei yksittdisid keskittymisprosessien ja syntyneiden etujen ldhteitd kyetd tunnistamaan.
Kasautumisetujen olemassaolon ainoa havaittavissa oleva ilmentymid saattaa siten olla
niiden realisoituneet vaikutukset tuottavuuteen, taloudelliseen kasvuun sekd paikallisiin

tuotannontekijoiden hintoihin. (Kautonen ym. 2004, 8.)

Liiketoimintojen alueellinen keskittiminen kasvattaa skaalaetuja (Aslesen & Langeland
2003, 7). Téhan liittyen Wood esittéd, ettd osaamisintensiivisten yrityspalvelujen kasvu on
voimakkainta alueilla, joissa jo olemassa oleva KIBS-sektori on monipuolinen ja sektorin
osuus alueen litketoiminnasta on huomattava. Téllaisilla alueilla KIBS-yritysten palveluille
on oletettavasti asiakkaita. Potentiaalisten asiakkaiden suuri mééra takaa, ettd myos pienten
yritysten tarjoamille erikoistuneille asiantuntijapalveluille riittdd kysyntdd. (Wood 1991,

168-169.)

Wood esittdd, ettd suurten kaupunkien pienet konsultointialan yritykset ovat usein
syntyneet "spin-off'-tyyppisesti saman alueen suuryrityksistd. Suurissa kaupungeissa
likketoimintaympdristdé  ja  yritystoiminta tukee tdmiéntyyppistd erikoistuneiden

konsultointipalveluyritysten syntyd, joka luo edelleen asiakkaille uusia innovatiivisia
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palvelumahdollisuuksia. Toimialakeskittymissd suuret konsultointialan yritykset teettivit
tiettyjd palvelutehtdvid alihankintana saman toimialan pienilld yrityksilld. Tdmé tehostaa
suuryritysten toimintaa, mutta samalla se myds lisdd alueellista yhteistyotd ja
vuorovaikutusta. Asiakkaatkin saattavat yhdistelld yksittdisiin projekteihinsa joustavasti
alueella toimivien suurten ja pienten konsultointiyritysten tarjoamia palveluja. Néiden
lukuisten toimijoiden vilisten yhteistyosuhteiden hallinta ja vuorovaikutus on

vaivattomampaa, kun fyysiset etdisyydet eivét ole suuria. (Wood 2001, 8-9.)

Keeblen ja Nachumin artikkelissa korostetaan, ettd tietointensiivisen palvelusektorin
alueelliseen keskittymiskehitykseen vaikuttaa ensinndkin juuri tarve sijaita fyysisesti
lahelld asiakkaita, jotka ovat usein keskittdneet toimintansa juuri tiettyihin taloudellisiin
keskuksiin (Keeble & Nachum 2001, 9-10). Tdhin liittyen Mankinen ym. ovat myos
havainneet, ettd erds KIBS-toimintojen kasautumiseen vaikuttava tekiji on sdénnéllisten
asiakaskontaktien sekéd hiljaisen tiedon siirron edellyttdma tiivis vuorovaikutus (Mankinen
ym. 2003, 22). Asiakkaat myds usein edellyttdvdt aiemmin mainitusti palveluntarjoajan
olevan paikallinen toimija (Wood 2001, 8). Alueellisen toimialakeskittymidn etuihin
ndhddan kuuluvan myos se, ettd jo itsessddn toimialakeskittymédn olemassaolo viestii
potentiaalisille asiakkaille, ettd tarjolla olevat KIBS-palvelut ovat laadukkaita ja yritykset
luotettavia (Keeble & Nachum 2001, 24).

Toimialakeskittymédsséd sijainnin etuihin kuuluu sielld vallitsevan kilpailun luoma paine.
Tdmi paine on kovempaa kuin muualla, koska keskittyméssd on nimensd mukaisesti
runsaasti saman toimialan sekd sen ldhialojen yrityksid. Kilpailu on kuitenkin koettu
hyvéksi vilineeksi saada yritykset ponnistelemaan suorituskykynsé eteen ja saavuttamaan
taloudellisesti parempia tuloksia. Keeble ja Nachum lainaavat tdhdn liittyen artikkelissaan
O’Farrellia ym. (O’Farrell, Hitchens & Moffat 1992), jonka mukaan aktiivinen paikallinen
kilpailu sekd vaativat asiakkaat ovat elintdrkeitd kilpailuedun kehittdmisen ja ylldpitdmisen
moottoreita KIBS-alalla. Esimerkiksi pyrkimys kansainvélisille markkinoille on
tavoitteellisinta silloin, kun palveluntuottajayritysten asiakkaat vaativat kansainvélisyytta.
(Keeble & Nachum 2001, 17-18.) Kansainvilisesti toimiville tai kansainvilistyméiin
pyrkiville yrityksille sijainti keskittymidssd tarjoaa etuja liittyen kansainvélisten
toimijaverkostojen kehittdmiseen ja hoitamiseen, koska téllaisessa keskittymissd on
useimmiten muun muassa hyvit kansainvéliset liikkenneyhteydet. (Keeble & Nachum 2001,

27)
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O’Farrell ym. on havainnut, ettd klusterissa kilpailu ja erikoistuminen parantavat myos
tarjolla olevien palvelujen laatua ja valikoimaa. Toisaalta kired kilpailutilanne voi myds
karsia “heikoimpia” yrityksid, jolloin alueella tarjolla olevien palvelujen laatu paranee.
Klusterissa on myds runsaasti alihankkijoita, jotka ovat usein erikoistuneet kilpailun
paineessa. Néin ollen asiakkaiden liséksi myds palveluyritykset voivat valita kdyttamistaén
alihankkijoista ne, joiden toiminta tukee parhaalla tavalla omaa liiketoimintaa. Naméa
tekijat aktivoivat KIBS-yrityksid innovatiiviseen toimintaan ja palvelujen erikoistumiseen
kapeille "korkean arvonlisdn" markkinasegmenteille. (O'Farrell, Wood & Zheng 1995,
102, 116.)

Toimialakeskittymisen etuihin kuuluu tietointensiivisten palvelualojen tapauksessa
kilpailukykyisyyden lisddintyminen paikallisten, epévirallisten kommunikaatioverkostojen
avulla. Niiden kautta padstddn késiksi yrityksen liiketoiminnalliselle menestymiselle
elintarkedén uuteen tietoon. Kollektiivisen oppimisen prosessit voivat kdytdnnosséd ilmeté
osaavan tyovoiman paikallisilla tyomarkkinoilla tapahtuvan liikkkumisen, tuottajan ja
asiakkaan vilisessd suhteessa toteutuvan organisatorisen ja teknisen tiedonvaihdon,
innovaatioiden  imitoinnin,  yritysten  vélisen  yhteistydn sekd  epévirallisen
vuorovaikutuksen kautta (Camagni 1991, 15). Nédiden edelld mainittujen lisdksi myos
paikallisesta yrityksestd ldhteminen ja uuden perustaminen saa aikaan sen, ettd tietoa
luodaan, sekoitetaan ja siirretddn klusterin sisdlld. Tdmid johtuu siitd, ettd liikkuvat
asiantuntijat yllapitavét usein henkilokohtaisia kontakteja edelliseen
tyonantajayritykseensd, mikd synnyttdd osaltaan uutta tietoa. Paikallinen kollektiivinen
oppiminen tapahtuu piddasiassa epivirallisissa ja kasvokkain kéytdvissd keskusteluissa.

(Keeble & Nachum 2001, 17-20.)

Alueellisen toimialakeskittymisen etuna on, ettd se mahdollistaa toimijoiden vélisen tiiviin
vuorovaikutuksen syntymistd, joka on edellytyksend yritysten omaksumiskapasiteetin
aktivoinnille. Omaksumiskapasiteetilla tarkoitetaan yritysten kykyd omaksua esimerkiksi
paikallisissa kollektiivisen oppimisen prosesseissa syntynyttd uutta tietoa ja muuntaa siti
kilpailuedukseen. Omaksumiskapasiteetin aktivointi edellyttdd useimmiten juuri tiivistd
vuorovaikutusta ja kommunikointia esimerkiksi palveluntuottajan ja asiakkaan vililla.
Tdmd taas merkitsee sitd, ettd yrityksen pitdd aktiivisesti luoda toimivia

kommunikaatiokanavia liike- ja yhteistydkumppaneihinsa, jotta se voisi omaksua ndiltd
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saamaansa ulkopuolista informaatiota. Ilman panostuksia vuorovaikutussuhteisiin voi
ulkopuolisen tiedon omaksuminen estyd. Etddllda kaupunkialueista sijaitsevien KIBS-
yritysten saattaakin olla vaikeampaa tehdd yhteistyotd ja hyotyd taloudellisille
keskusalueille kasautuneista litketoimintaymparistoonsd kuuluvista toimijoista. (Drejer &
Vinding 2003, 1-2.) Toisaalta nimd kauempana sijaitsevat palveluntuottajat saattavat juuri
sijainnistaan johtuen panostaa keskittymissd sijaitseviin yhteisty0- ja asiakassuhteisiinsa

jopa enemmaén kuin saman fyysisen sijaintialueen jakavat toimijat.

3.7 Alueellinen keskittyminen KIBS-yritysten innovaatiotoiminnan kannalta

Innovatiivisuutta tukeva ja edistévi liiketoimintaympéristé on KIBS-sektorin yrityksille
otollisin. Edellisessd luvussa 3.6 esitettiin jo alustavasti, ettd tdllainen innovatiivinen
toimintaympéristd syntyy usein alueellisen keskittymisen seurauksena. Jo itsessddn
innovaatioprosessin luonne ilmentdd innovaatiotoiminnalla olevan vahvat siteet
maantieteeseen ja toimijoiden sijainnin paikallisuuteen. Innovaatioprosessin onnistumiselle
olennaista on muun muassa paikallisten asiakas- ja alihankkijasuhteiden toimivuus, 1dhelld
sijaitsevat tutkimusinstituutit, oppilaitokset sekd paikallinen kilpailutilanne. (Porter &
Solvell 1999, 446-447.) Nain ollen voidaan esittdd, ettd innovatiivisia palveluratkaisuja
tuottavat ja myyvit KIBS-yritykset ovat erityisen tiiviisti sijaintipaikkaan sidoksissa,
mikdli ne kykenevit hyddyntimddn keskittymdalueen tarjoamat edut, kuten
mahdollisuudet yhteistyohon asiakkaiden, kilpailijoiden ja oppilaitosten kanssa (Keeble &
Nachum 2001, 9-10, 18-19).

Innovatiivista toimintaympéristod on nimitetty myds innovatiiviseksi miljooksi. Camagni
maédrittelee innovatiivisen miljodn joukoksi tai kompleksiksi verkostoksi, joka koostuu
padosin luonteeltaan epivirallisista sosiaalisista suhteista rajoitetulla maantieteelliselld
alueella. Tétd aluetta miérittdd usein erityinen ulkoinen "imago" ja alueen sisélld jaettu
tunne paikkaan kuulumisesta. Alueen sisdlld innovaatiokapasiteettia lisdd kollektiivisen

oppimisen prosessit toimijoiden vélilld. (Camagni 1991, 1-3.)

Kautonen ym. kédyttdd Cooken (1998) ja Camagnin (1991) miéritelmédéd innovatiivisesta
toimintaymparistostd. Témdn médritelmdn mukaan innovatiivinen toimintaymparisto
muodostuu ihmisten, ryhmien ja organisaatioiden vélisistd heikoista sidoksista, joita

aktivoimalla ja joihin investoimalla syntyvidt vahvat sidokset eli innovaatioverkostot.
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(Kautonen ym. 2002, 78.) Innovaatioverkostojen luomisen onnistuminen edellyttda, etté

toimintaan osallistuvat tahot panostavat yhteistoimintaan ilman oman edun tavoittelua.

Kautosen ym. luomassa alueellisen innovaatiojdrjestelmdn mallissa alueen yritysten
esitetddn olevan molemminpuolisessa vuorovaikutuksessa samalla alueella sijaitsevien
asiakkaiden, Kkilpailijoiden, partnerien, alihankkijoiden, tutkimuslaitosten, oppilaitosten
sekd rahoittajien ja vélittdjdtahojen kanssa. Ndma toimijat ovat ldhde alueen sisdisen
informaation, resurssien ja inhimillisen pdfoman virroille. (Kautonen, Jarvensivu &
Piirainen 2000, 57.) Téssd mallissa esiintyy ndin ollen ne samat KIBS-yritysten
litkketoimintaympariston toimijat ja niiden muodostamat toimijaverkostot, joita kartoitettiin
ailemmin luvussa 3.4. Alueellisen innovaatiojirjestelmdn malli Kkartoittaa kaikki
alueellisesti keskittyneestd innovatiivisesta toimintaympéristostad tunnistetut toimijat, mutta

se ei edellytd yrityksiltd vuorovaikutusta jokaisen mainitun toimijatahon kanssa.

Kautonen ym. toteaa, ettd erilaiset keskittymét voivat kehittyd yrityksille innovatiivisiksi
toimintaympéristoiksi, mutta ndin ei vélttdmatta kdy. Tiettyjen toimialojen muodostaman
keskittymdn olemassaolo on helppo todentaa analysoimalla toisiinsa kytkeytyvid
toimintoja. Sen sijaan on vaikeampi arvioida sité, ettd onko tdllainen toimintojen kasauma
eli keskittymd sithen kuuluvien yritysten kannalta innovatiivinen toimintaymparisto.
Olennaista on myds, kuinka suuri merkitys paikallisen toimintaympériston
innovatiivisuudella on alueelle suuntautuvien ulkopuolisten investointien ja esimerkiksi

perustettavien uusien toimipaikkojen tason maddrdytymisessd. (Kautonen ym. 2002, 77-78.)

Niéin ollen alueellinen toimialakeskittyma ei vield itsessdén tarkoita sitd, ettd alueella olisi
my0s alan yritysten muodostama innovatiivinen toimintaympéristd. Liiketoimintojen
keskittymisen vaikutusten arviointia paikallisten yritysten innovatiivisuuteen hankaloittaa
muun muassa se, ettd alueen toimijoiden vaikutus toistensa liiketoimintaan voi olla myds
epasuoraa. Esimerkiksi keskittymdalueella innovaatiotoimintaa voi stimuloida paikallisen
kilpailun paine, mikd ei ilmene konkreettisena vuorovaikutuksena ndiden toimijoiden

kesken.

Alueellinen innovaatiojirjestelmé rajaa innovatiivisen toimintaympériston kehittymisen ja
olemassaolon tarkastelun ensisijaisesti tietylle territoriaaliselle alueelle. Kautosen ym.

mukaan alueellisen innovaatiojéirjestelmén ndkdkulmasta olennaista on se, onko alueen
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toimijoiden vélilld tiivistd vuorovaikutusta vai onko téllaista tiivistd vuorovaikutusta
enemmaén alueen ulkopuolella sijaitseviin toimijoihin. Mikili vuorovaikutusta on enemmén
alueen ulkopuolelle, ei voida endd perustellusti puhua alueellisesta jirjestelméista.
Kautonen ym. on havainnut, ettd kdytdnndssd jonkin alueen puitteissa on hyvinkin
mahdollista tunnistaa joitakin yritysryhmid ja toimialoja, joilla on aluetasolla tiivistd
vuorovaikutusta keskendédn. (Kautonen ym. 2000, 55.) Alueellinen innovaatiojirjestelma ei
vélttdméttd ole innovatiivinen toimintaympéristd kaikille sielld sijaitseville yrityksille,

vaan se voi suosia tiettyjd sektoreita tai toimialoja. (Kautonen ym. 2000, 56.)

Kautosen mukaan alueellinen innovaatiojérjestelmé tulisi késittdd ndkokulmana ja
analyyttisend vélineend, joka osoittaa millaisiin tekijoihin innovaatiojirjestelmien
tutkimuksessa tulisi kiinnittdd huomiota. Alueellisen innovaatiojirjestelmén késite ei siis
viitd, ettd tutkimuskohteena olevat taloudelliset keskusalueet muodostaisivat aina erityisen
sisdisesti integroituneen ja innovaatiotoimintaa tukevan toimintaympiriston. Téllainen
toimintaympéristd on kysymyksessd vain, mikdli alueen sisédlld toimijoiden vélinen
vuorovaikutus on intensiivisti ja alueella on toimijoiden vilistd luottamusta ja
tiedonvaihtoa vahvistavia erityisid instituutioita. Innovatiivinen toimintaymparisto
synnyttdd paineita, kannustimia ja kapasiteettia innovointiin tukemalla alueen sisdistd
kollektiivista oppimista sekd vidhentdmdlld osapuolten epdvarmuutta yhteistoimintaa

kohtaan. (Kautonen ym. 2000, 56.)

Alueellisen innovaatiojdrjestelmén késitemallia tulee siis osata tulkita sen tarkoituksen
mukaisesti, eli yhtend ndkokulmana innovaatiojirjestelmétutkimukseen. Eri alueiden
vélilldi on kdytdnndssd tiivistd vuorovaikutusta esimerkiksi kaupan puitteissa. Olisi
harhaanjohtavaa esittdd, ettd alue voisi joissain tapauksissa olla autonominen yksikkd, josta
ei ole mitdén yhteyksid sen territoriaalisten rajojen ulkopuolelle. Alueiden vililld liikkuvat
muun muassa tydovoima, pddomat, osaaminen ja palvelut, kun yritykset hankkivat
liikketiloja, osaajia, yhteistyOkumppaneita ja asiakkaita my0s sijaintialueensa ulkopuolelta.

(Camagni 2003, 9.)
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4. Tutkimusaineiston analyysi ja tulkinnat

4.1 Yritysten organisaatiorakenteen ja sijainnin kehitys

Pirkanmaalaisten KIBS-yritysten organisaatiorakenteissa ei ole tapahtunut muutoksia
viiden vuoden aikana. Enemmistd otoksen yrityksistd on pysynyt itsendisind
toimipaikkoina, joiden pééresurssit sijaitsevat fyysisesti Pirkanmaan alueella. Naisté
itsendisistd yrityksistd puolet on perustanut aikoinaan aluetoimistoja Pirkanmaan
ulkopuolelle, kuten padkaupunkiseudulle, Jyviskyldin, Seindjoelle, Vaasaan ja Kotkaan.
Lisdksi muutamat Pirkanmaalla sijaitsevat yritykset kaavailivat vuonna 2004 aluetoimiston
perustamista padkaupunkiseudulle. Toimialamarkkinoiden epédvarmuustekijoiden ja
padkaupunkiseudun kovan kilpailutilanteen takia ndissd viimeksi mainituissa yrityksissé oli
padtetty vield vahvistaa sen hetkistd markkina-asemaa ja kehittdd omia resursseja ennen

yksikon perustamista padkaupunkiseudulle.

Pirkanmaalaiset yksitoimipaikkaiset yritykset olivat toistaiseksi kyenneet palvelemaan
padkaupunkiseudulla sijainneita asiakkaitaan ilman laajentumista. Itsendisten yritysten
lisdksi aineistossa on myds muutamia yrityksid, jotka toimivat osana suurempaa
organisaatiokokonaisuutta. Nididen pirkanmaalaisten aluetoimistojen péddkonttorit
sijaitsevat padkaupunkiseudulla. Pirkanmaalle perustettujen aluetoimistojen tavoitteena on
tarjota emoyrityksen palveluja paikallisesti pirkanmaalaisille asiakkaille. Woodin (1998, 2)
mukaan palveluyritykset laajentavat toimipaikkaverkostojaan, koska keskeisten
alueellisten asiakkaiden ldhelle sijoittuminen koetaan tdrkedksi. Toisaalta my0s tietyn
alueen markkinapotentiaali ja sen tarjoamat muut liiketoimintamahdollisuudet voivat
vaikuttaa yritysten pdétoksiin perustaa aluetoimistoja. Otoksen itsendiset KIBS-yritykset
ovat mahdollisesti perustaneet aikanaan omat aluetoimistonsa Pirkanmaan ulkopuolisille

alueille jostain edelld mainituista syist.

Aluetoimistojen perustamisen taustalla vaikuttavat motiivit voidaan ndhdd erdéna
ilmentyménd aiemmin teoriaosuudessa esitetystd fyysisen ldheisyyden merkityksesté
palvelusuhteen onnistumiselle. Toisaalta teoriassa esitettiin, ettei fyysinen vilimatka
vélttdméttd johda ongelmiin palvelujen toimittamisessa tai yhteistyosuhteiden
ylldpitamisessd. Aineistoon kuuluvat padkaupunkiseudulla toimivat tai sinne liiketoimintaa

suunnittelevat pirkanmaalaiset KIBS-yritykset ovat kokeneet, ettd konkreettinen
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sijoittuminen péadkaupunkiseudun liiketoiminta-alueelle on tarpeellista, mikéli kyseisilla
markkinoilla halutaan toimia. Pddkaupunkiseudulla sijaitsevat asiakkaat suosivat
paikallisia palveluntuottajia. Esimerkiksi erddssd mainos- ja markkinointipalvelualan
yrityksessd on vuonna 2004 todettu, ettd “heille [asiakkaille] on tullut siitd fiksaatio, ettd
vain padkaupunkiseudulla on todellista osaamista. Tamd on todellinen ongelma ja siksi
meilld on myds Helsingissd toimipiste.” Tdmdn yrityksen kokemus tukee jo teoreettisen
viitekehyksen yhteydessd esitettyd ajatusta, ettd asiakkaat vaikuttavat osaltaan yrityksen
sijaintiin. (Muita syitd merkittdvien asiakkaiden ja markkinoiden léhelle sijoittumiseen

pohditaan lisdd alaluvussa 4.4.)

4.2 Yritysten liikkevaihdon volyymin sekd henkildstomééran kehitys

Vuoden 1999 aineistossa KIBS-yritysten liikkevaihtotiedot on ilmoitettu Tilastokeskuksen
litkkevaihtoluokituksen mukaisesti (LIITE 4.), joten vuoden 2004 euroméiirdiset
likkevaihtoluvut on luokiteltu samoin, jotta niitd tietoja kyettdisiin vertailemaan.
Pirkanmaalaisten KIBS-yritysten liikkevaihdon kehitysta ei edelld mainitusta syystd johtuen
kuvata euroméddriisesti tai prosentuaalisesti, vaan liikevaihtoluokkien vertailun avulla
taustoitetaan mydhempéd toimijaympéristotarkastelua. Tosin vuonna 2004 haastateltavilta
on kysytty euromaérdisia tietoja yrityksen liikevaihdosta myos takautuvasti vuodelta 2000,
joten niiden tietojen avulla voidaan tarkastella liikevaihdon kehitystd suuntaa antavasti
siindkin tapauksessa, ettei yrityksen liikevaihtoluokka ole vaihtunut vuodesta 1999 vuoteen

2004.

Yritysten liikevaihtojen perusteella voidaan todeta, ettd otos edustaa hyvin erikokoisia
yrityksid. Tdmai johtuu ainakin osin siitd, ettd otokseen kuuluvat KIBS-toimialat ovat hyvin
erilaisia. Esimerkiksi verrattaessa teknisid palveluja yksityisiin koulutuspalveluihin on ero
usein huomattava, toimialojen yrityskohtaisista eroista huolimatta. Yli puolessa otoksen
yrityksistd liitkevaihtoluokka on pysynyt samana viiden vuoden aikana. Yritysten
litkkevaihdot luokittuvat vélille 5-7. Vuodelle 2000 ilmoitettujen euromdirdisten
liikkevaihtolukujen perusteella voidaan kuitenkin todeta, ettd enemmistd ndistd yrityksisté
on onnistunut kasvattamaan maltillisesti liikevaihtoaan ainakin vuosien 2000 ja 2004

vilisend aikana.
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Lopuissa otoksen KIBS-yrityksissd liikevaihtoluokka on vaihtunut kasvun myotd yhté
luokka-arvoa suuremmaksi. Vuonna 1999 ndmé yritykset sijoittuivat liitkevaihtoluokissa
vilille 3-7, mutta kasvukehityksen my6td ne luokittuvat vuonna 2004 vilille 4-8. Naissé
liikkevaihtoluokalla kasvaneissa KIBS-yrityksissd kasvuvauhti on ollut melko maltillista.,
silld yritysten euromadirdiset liikkevaihtolukemat ovat vuonna 2000 olleet jo senhetkisten
liikkevaihtoluokkien ylérajoilla. Kovin suurta litkevaihdon kasvua tuskin tapahtui vuoden
1999 ja 2000 vililla, vaikkei vuodelta 1999 euroméériisid tietoja olekaan. Tarkasteluajan
rauhalliseen kasvuvauhtiin viittaa sekin, ettd vuonna 2004 yritysten liikevaihdot ovat
muutoksesta huolimatta edelleen uusien liikevaihtoluokkien alarajoilla. Kaiken kaikkiaan
otoksen KIBS-yritykset ovat siis onnistuneet viidessd vuodessa kasvattamaan
likkevaihtonsa volyymid tasaisen varmasti, mutta mitddn rdjihdysméistd kasvua ei ole
koettu. Tama litkkevaihdon kehityksen maltillisuus on pédasiassa kotimaan markkinoilla
toimiville KIBS-sektorin toimialoille kuvaavaa, etenkin kun tietotekniikkapalveluyrityksia

el ole mukana otoksessa.

Liikevaihdon kasvukehityksestd voidaan péadtelld yritysten olevan siind elinkaarensa
vaiheessa, jossa liikketoiminta on jo vakiintunut ja menestyminen perustuu péddasiassa
operatiivisen tehokkuuden ja palvelutuotteiden kehittdmiseen sekéd asiakasldheisyyteen.
Perustamisvuoden perusteella yli puolet otoksen yrityksistd onkin vuoteen 2004 mennessa
toiminut Pirkanmaalla yli 20 vuotta. Kaikki otoksen KIBS-yritykset ovat vuonna 2004
toimineet Pirkanmaalla ldhes 10 vuotta, joten yritysten liiketoimintaa kuvaavissa luvuissa
sekd vuodelta 1999 ettd vuodelta 2004 ei heijastu ainakaan mahdollisia perustamisen

jalkeisid alkuvaikeuksia eikd alun kasvupyrahdyksia.

Vuoden 1999 aineistossa yritysten henkilostomidrdt on luokiteltu Tilastokeskuksen
luokituksen mukaisesti henkildston suuruusluokkiin (LIITE 4.). Kehityksen tarkastelun
mahdollistamiseksi yritysten vuoden 2004 henkildstoméddrdt on aluksi luokiteltu samalla
tavoin. Yritysten henkilostoméddran kehityksestd ei voida luokittelun takia ilmoittaa
tarkkoja lukuja. Vuonna 2004 haastateltavilta on kuitenkin litkevaihtokysymyksen tavoin
tiedusteltu myds yritysten henkilostomédrdd takautuvasti vuodesta 2000 ldhtien. Namé
tiedot antavat viitteitd henkilostomddrén kehityksestd vaikkei henkiloston suuruusluokka
olisikaan ~ muuttunut.  Otokseen  kuuluvat  aluetoimistot  ovat ilmoittaneet
henkilostomidrdnsd vain oman toimipaikkansa kohdalta. Jatkossakin ndmé yritykset

ajatellaan pirkanmaalaisiksi KIBS-yrityksiksi siind missd otoksen itsendiset KIBS-
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yrityksetkin. Vaikka aluetoimistot kuuluvat hallinnollisesti pédkaupunkiseutulaisten
yritysten alaisuuteen, niin vastausten perusteella ne arvioivat kuitenkin omaa

toimintaymparistoddn varsin itsendisesti.

Yritysten kokoluokka mééritellddn liikkevaihtoa useammin juuri niiden henkilostomééran
mukaan. Otoksen yritysten koon tarkastelun mahdollistaa se, ettid tilastokeskuksen
luokittelussa eri luokat on mdidéritelty tiettyjen henkilostoméédrien mukaan. Téassé
tutkielmassa yritysten koko madritellddn seuraavalla yleisesti kdytetylld tavalla:

e pieni yritys: 0-49 henkiloa (kokoluokka 1-4)

e keskisuuri yritys: 50-249 henkil6d (kokoluokka 5-6)

e suuri yritys: yli 250 henkil6é (kokoluokka 7-9)

Enemmistossd otoksen yrityksid henkiloston suuruusluokka ei ole muuttunut viidessa
vuodessa. Eréstd poikkeusta lukuun ottamatta ndmai yritykset olivat edelleen vuonna 2004
pienid, alle 50 henkilon yrityksid. Poikkeuksen tekevd yritys on ollut viiden vuoden ajan
kooltaan keskisuuri yritys. Otokseen kuuluu lisdksi muutamia yrityksid, jotka ovat
kasvaneet kooltaan pienistd keskisuuriksi. Kokoluokkia tarkemmassa
henkilostoméadramuutoksen kartoituksessa vuoden 2004 henkildstomédritietoja verrataan
siis vuoden 2000 tietoihin vuoden 1999 sijaan. Takautuvasti vuodelta 2000 kerdtyt tiedot
henkilostomairistd paljastavat, ettd useimmissa otoksen yrityksistd on rekrytoitu muutamia

uusia tyontekijoitd, vaikkei madrillinen kasvu olekaan vaikuttanut kokoluokitukseen.

Kaiken kaikkiaan otoksen yritysten henkilostomaardt eivdt ole juurikaan muuttuneet.
Viime vuosina tapahtuneen henkilostomiirdn kasvun arveltiin johtuneen pddasiassa
kasvaneesta kysynnéstd. Liséksi muutamassa yrityksessd selitettiin lisdtydvoiman
rekrytointitarvetta oman tuotemyynnin lisdéntymiselld, uusilla asiakkuuksilla sekd uuden

palvelutuotteen tai palveluominaisuuden kehittdmisell.

Liikevaihdon tavoin otoksen yritysten henkilostomadrdt ovat siis kasvaneet varsin
maltillisesti vuodesta 1999 vuoteen 2004. Muutamaa keskisuureksi kasvanutta tai
sellaisena pysynyttd yritystd lukuun ottamatta enemmistd on ollut viiden vuoden ajan
kokoluokaltaan pienid yrityksid. Kooltaan suuria tai sellaisiksi kasvaneita KIBS-yrityksid
otoksessa ei ole lainkaan. Tdmi pienten ja keskisuurten yritysten edustus otoksessa on

kuvaavaa niin KIBS-sektorille kuin koko suomalaiselle yritysrakenteelle, koska valtaosa
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99,8 %) maamme yrityskannasta koostuu pienistd ja keskisuurista yrityksistd (Virtanen,
yrity p J yrity!

Niinikoski & Pekkala 2005, 14).

4.3 Ty6voiman vaihtuvuus ja saatavuus vuosina 1999 ja 2004

Henkilostomaarid tarkasteltaessa voitiin todeta, ettd henkilostod ei ollut jouduttu
vihentdmédn vuosien aikana. Pdinvastoin, suurimmassa osassa yrityksid henkilostod oli
rekrytoitu lisdd. Kasvujohteinen liiketaloudellinen tilanne sekd pyrkimys myynnin
lisidmiseen, uusien asiakkuuksien solmimiseen ja palvelujen kehittimiseen ovat varmasti

padasialliset syyt uuden henkildston rekrytointiin.

Inhimillisiin ~ voimavaroihin eli henkiloston tietoihin, taitoihin ja osaamiseen
litkketoimintansa perustavat yritykset pyrkivit rekrytoimaan mahdollisuuksiensa mukaan
uutta osaamista, mutta samanaikaisesti tavoitteena tulisi olla myds nykyisten
tyontekijoiden sitouttaminen yrityksen toimintaan. Yritysten sisélld tapahtuvaa osaamisen
kehittymisté ja kertymistd, toisin sanoen hiljaisen tiedon siirtymistd henkiloston vilisessi
vuorovaikutuksessa, ei tapahdu eikd sitd kyetd hyodyntdimédn palvelutuotannossa, jos
yritysten asiantuntijat vaihtuvat vuodesta toiseen. Tdmid ongelmallinen tilanne ei
oletettavasti vaivaa otoksen yrityksid, koska niissd henkiloston vaihtuvuus on ollut vihaisté

viiden vuoden aikana.

Osassa yrityksistd on koettu, ettd henkiloston vaihtuvuutta voisi olla itse asiassa
enemmainkin. Vaihtuvuuden kautta saataisiin yrityksiin uusia nikemyksié ja ideoita, miké
on hiljaisen tiedon kertymisen rinnalla tdrkedd palvelujen kehittymiselle. Esimerkiksi
erddssd mainos- ja markkinointialan yrityksessé todettiin vuonna 2004 vaihtuvuudesta, etté
se on “’[1]iian pientd, koska mainostoimistotyd on ajattelutyotd ja jos véki ei vaihdu, niin ei
tule uusia ideoitakaan”. Kaiken kaikkiaan vdhdinen vaihtuvuus voi viitata siihen, ettd
yritykset ovat kyenneet tarjoamaan viihtyisdn tyOpaikan henkilostolleen. Toisaalta
vihdinen vaihtuvuus voi olla myds seurausta siitd, ettei Pirkanmaan alueella ole paljon

otoksen KIBS-alojen osaajille tydpaikkavaihtoehtoja.

Vastausten perusteella muutamissa yrityksissd oli koettu jonkin verran ongelmia
henkiloston saatavuudessa sekd vuonna 1999 ettd 2004. Tyontekijoiden saatavuuteen

vaikuttavaksi erdéksi tekijédksi nimettiin yrityksen maine ja tunnettuus. Yhdessd mainos- ja
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markkinointialan yrityksessd oli todettu vuonna 2004, etti “[s]aatavuudessa on ollut
aikaisemmin ongelmia. Yrityksen maine on kasvanut ja tdmé on vaikuttanut tyontekijoiden
halukkuuteen toimia yrityksen palveluksessa.” Osa haastateltavista on myOntényt, ettd
ndistd rekrytointiin liittyvistd ongelmista huolimatta yrityksissd ei ole pyritty kovin

aktiivisesti tavoittamaan tyonhakijoita.

On [vaikeuksia henkiloston saatavuudessa]. Yrityksen pitdisi myydd muillekin kuin
asiakkaille ja se puoli on vdhén rempallaan, esim. nettisivuja pitéisi kehittdd. Myds yrityksen
omistajat toimivat matalalla profiililla eikd ole haettu ndkyvyyttd esim. olemalla Anna-
lehdessé Stefan Lindforsin tyyliin. On valittu matalan profiilin linja. (Teknisten palvelujen

yritys)

Vuonna 2004 vastaajista suurin osa totesi Pirkanmaalla sijaitsemisesta olevan etua
pyrittdessd rekrytoimaan henkilostod muualta Suomesta. Vetovoimaisen imagon lisdksi
padkaupunkiseutua halvemmat elinkustannukset ovat Pirkanmaan etu. Lisdksi etuina
mainittiin Tampereen ympdériston maaseutumainen idyllisyys ja maakuntiin verrattuna
korkeat palkat. Tyovoiman saatavuuden kannalta Pirkanmaalla sijainnin etuna voi olla
my0s alueen korkeatasoiset oppilaitokset. (Oppilaitosyhteistydon muotoja tarkastellaan

luvussa 4.10).

4.4 Asiakkaiden mddrédn ja markkinoiden sijainnin kehittyminen

Pirkanmaalla toimivien KIBS-yritysten asiakasmddrdt eivit muuttuneet merkittavasti
viiden vuoden aikana. Uusia asiakassuhteita on todenndkdisesti solmittu viiden vuoden
aikana ja joitakin vanhoja asiakkuuksia on kenties poistunut, mutta yleisesti ottaen KIBS-
yritykset pyrkivit useimmiten pitkdaikaisiin, pysyviin asiakassuhteisiin. Yrityksilli on
kuitenkin my0s sellaisia asiakkuuksia, joissa yhteistyd kestdd yhden projektin ajan.
Hieman yli puolella otoksen yrityksistd oli edelleen vuonna 2004 vuoden 1999 tavoin yli
100 asiakasta ja lopuilla asiakkuuksien méérd on sdilynyt 50-100 kappaleen vélilld. Tama
asiakasmédrien pysyvyys voi viitata sithen, ettd yrityksilld on tietty vakituinen
asiakaskunta, joille tuotetaan sddnnollisesti tai sddnnéllisin  véliajoin  palveluja.
Asiakkuuksien madrd tai ainakin palvelujen myynti on ilmeisesti kuitenkin lisdéntynyt,

koska yritysten liikevaihtolukemat ovat téné aikana kasvaneet.

Asiakkaiden sijainnissa tapahtuneiden muutosten arviointi on jossain méérin hankalaa,

koska haastattelukysymykset on muotoiltu eri tavalla vuosina 1999 ja 2004. Vuonna 1999
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haastateltavilta on kysytty missd niiden merkittdvimmét asiakkaat sijaitsevat, kun taas
vuonna 2004 on kysytty markkinoiden jakaantumisesta maantieteellisesti prosentuaalisina
osuuksina myynnistd. Vuoden 1999 ja 2004 aineistojen vertailu on kuitenkin mahdollista,
koska yritysten markkinoiden maantieteellisen sijoittumisen voidaan péételld kuvastavan

samalla sitd, missd niiden litketoiminnalle merkityksellisimmét asiakkaat ovat sijainneet.

Tarkeimmat asiakkaat ovat vuonna 1999 sijainneet lihes poikkeuksetta Pirkanmaalla.
Vaikka yritykset ovat arvioineet pirkanmaalaisten asiakkaidensa painoarvon
likketoimintansa kannalta suureksi, niin tdmé ei kuitenkaan tarkoita sitd, ettei yrityksilld
olisi ollut liiketoimintaa myds oman maakuntansa ulkopuolisilla alueilla. Puolet otoksen
yrityksistd ilmoitti, ettd heilld on merkittdvid asiakkuuksia Pirkanmaan lisdksi
padkaupunkiseudulla. Namé yritykset olivat padasiassa padkaupunkiseutulaisten yritysten
aluetoimistoja  tai  padkaupunkiseudulle aluetoimiston  perustaneita  itsendisid
pirkanmaalaisia  yrityksid. Muillakin otoksen yrityksilld saattoi olla asiakkaita
padkaupunkiseudulla, mutta haastattelukysymyksen muotoilusta johtuen niitd ei mainittu.
Pirkanmaan ja padkaupunkiseudun lisdksi muutamissa otoksen yrityksissd todettiin, ettd
heilld on térkeitd asiakkaita myds muualla Suomessa, kuten Turussa, Jyviskyldssd ja

Oulussa.

Enemmistolle otoksen yrityksid Pirkanmaa on ollut merkittdvd markkina-alue myds
vuonna 2004. Prosentuaalisesti tarkasteltuna ndiden otoksen enemmistdd edustavien KIBS-
yritysten markkinoista reilusti yli puolet keskittyi tuolloin oman maakunnan alueelle. Tésta
voidaan péitelld, ettd vuoden 1999 tavoin Pirkanmaalla sijaitsi edelleen yritysten
likketoiminnalle merkittédvid asiakkaita. Merkittdvyys voidaan tulkita ilmoitetuista
prosenttiluvuista siten, ettd Pirkanmaalla on joko runsaasti pienid tai sitten muutamia
suuria asiakkuuksia, joita yritykset palvelivat ja jotka muodostivat mainitun

prosentuaalisen osuuden myynnisté.

Vuoden 2004 aineistosta voidaan kuitenkin myds todeta, ettd yrityksilld oli edelleen
asiakkaita myos oman maakuntansa ulkopuolisilla alueilla, kuten padkaupunkiseudulla ja
muualla Suomessa. Yksikddn yritys ei toiminut pelkéstddn Pirkanmaalla, ja hieman yli
puolella yrityksistdi muun maan osuus markkinoista on yli 40 %. Tarkasteluvuosina
esitettyjen kysymysten erilaisuudesta johtuen ei voida tehdd paédtelmid markkinoiden

mahdollisesta alueellisesta keskittymis- tai hajaantumiskehityksestd. Vuosien 1999 ja 2004
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vastausten perusteella voidaan kuitenkin todeta, ettd paikalliset asiakkaat ovat olleet

tarkeitd pirkanmaalaisille yrityksille.

Milesin mukaan KIBS-yritykset sijaitsevat yleenséd sielld, missd niiden merkittdvimmaét
asiakkaat ja markkinat sijaitsevat (Miles 2003, 61). Merkittivien asiakkaiden ja
markkinoiden ldheisyydessd sijainnista voidaan ajatella koituvan monia etuja
palveluntuottajalle. Ensinnikin palveluntuottaja sdéstdd omaa tydaikaansa, kun suurin osa
asiakkaista sijaitsee ldahelld, etenkin jos asiakassuhteet edellyttdvit kasvokkain tapahtuvaa
intensiivistd kommunikaatiota. Lisdksi yritys on konkreettisesti tavattavissa ldhes aina kun
asiakas haluaa. Myds se, ettd palveluntuottaja ndkee asiakkaan paikallisen
markkinatilanteen samasta perspektiivistd tai ainakin ymmartda tilanteen paremmin, kuin
mitéd etddlld sijaitseva vastaavia palveluja tuottava yritys, on etu. Kyseessd on siis saman
fyysisen, sosiaalisen ja kulttuurisen kontekstin jakaminen, mikd saattaa edesauttaa
vuorovaikutusta ja palvelutehtdvdssd onnistumista. Liséksi paikalliset palveluntarjoajat
kykenevdt paremmin turvaamaan asiakassuhteensa Kkilpailijoiden houkutuksilta, koska
laheinen sijainti ja sen tehokas hyddyntdminen vuorovaikutussuhteissa edesauttaa

asiakassuhteiden pysyvyytta.

4.5 Kansainvélisen litkketoiminnan kehittyminen

Noin puolella otoksen yrityksistd on ollut vuonna 1999 liiketoimintaa myds kansallisten
rajojen ulkopuolella. Kansainvélisid asiakkaita oli pddosin teknisten palvelujen yrityksilla.
Vaikka tdssd tutkielmassa ei vertailla eri toimialoja, niin kansainvilistymisasteen ero
aineiston teknisten ja muiden KIBS-palvelujen vililla on huomiota heréttdva. Vuonna 1999
ndiden kansainvilisesti toimivien pirkanmaalaisten KIBS-yritysten suoran viennin
kohdemaita olivat Vendjd, Baltian maat, Euroopan maat, Kaukoitd, Pohjois-Amerikka ja
Eteld-Afrikka. Ulkomaan markkinat keskittyivdt EU-alueelle ja Vendjdlle. Osa yrityksisté
ei harjoittanut suoraa ulkomaankauppaa, vaan niilld oli kansainvilistd toimintaa lahinné

vélillisesti asiakkaidensa kautta.

Kansainvilistymisen muodot vaihtelivat. Yksi yritys oli osallistunut alan ulkomaisiin
kilpailuihin yksin tai asiakkaan kanssa. Toinen yritys neuvotteli potentiaalisen suomalaisen
partnerin kanssa ja tavoitteena oli pyrkid yhteisvoimin Euroopan markkinoille. Muutama

yritys  ilmoitti vuonna 1999 toimivansa tarvittaessa ulkomaan markkinoilla
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partneroitumalla kotimaisten tai ulkomaisten alan yritysten kanssa tai hyddyntdmailld
kansainvilistd yhteistyoverkostoa. Wood (1998, 2) ja Gordon (1999, 188) esittdvit, etti eri
maissa sijaitsevien palveluyritysten vélinen yhteistyd edesauttaa yrityksid markkinoimaan
ja tarjoamaan palvelujaan paikallisesti maantieteellisestd etdisyydestd huolimatta. Erds
likkkeenjohdon konsultointi- ja henkildstopalvelualan yritys oli todennut kansainvilisesté
yhteistyoverkostostaan, ettd “[m]eilld on yhteistoimintaverkosto ulkomailla, jossa on
parikymmentd yritystd etupddssd Euroopasta. Tiettyjen pelisddntdjen mukaan toimivaa

seldnraaputusta se yhteistyo on.”

Vuonna 1999 enemmistdd otoksen yrityksistd markkina-alueen kansainvilistyminen ja sen
mukana tulevat mahdolliset edut kiinnostivat. Niitd kansainvilistymiseen liittyvid etuja
kuvataan seuraavasti: “Suhdanneherkkyys véhenisi ja organisaation haasteet kasvaisi.
Ulkopuolella kiinnostus tédhdn organisaatioon lisdédntyisi ja saisimme parempaa
henkilokuntaa, yhtid kasvaisi ja voisi auttaa myds Suomen metalliteollisuutta yha
paremmin. Raha on tietysti tdrkedd, mutta kylld sielld ennen kaikkea haasteiden saaminen

ja osaamisalueiden ja yrityksen laajeneminen ovat mielessd.” (Teknisten palvelujen yritys)

Muutamassa yrityksessd kansainvilistymisen esteeksi oli kuitenkin todettu tarvittavien
taloudellisten, osaamis- ja henkildresurssien puute. Resurssipulan koettiin hankaloittavan
tarvittavaa kansainvéliseen myyntiin ja markkinointiin panostamista sekd kotimaisten ja

kansainvilisten yhteistydkumppanien etsintdé.

Kansainvilistymiseen ei ehkd nyt ole oikea aika panostaa, mutta joskus voi kiinnostaa.
Meilld tuli vaan aika huonoja kokemuksia silloin sen yhden yhteistyokumppanin kanssa.
Kumpikaan ei osannut oikein markkinoida. Sellaiseen olis just jonkun markkinaihmisen apu
tarpeen. Se olis kans avitettuna varmaan onnistunut. Nyt siithen vaan haaskattiin rahaa. Emme
ole [sen jilkeen] hakeutuneet kansainvéliseen toimintaan. Suurin este on ollut tydmddran
paljous jo ihan kotimaan markkinoilla. (...) Kansainvélistyminen vaatisi kartoitusta ja
resurssien suuntaamista. Jossain vaiheessa sitten. (Taloudellisten palvelujen yritys)

Vastausten  perusteella  resurssipulan  lisdksi  suurimmat  esteet  yritysten
kansainvilistymiselle olivat haluttomuus pyrkid kansainvilisille markkinoille sekd
kansainvilistymiseen liittyvét riskit. Kansainvilistymishalukkuuteen vaikuttaa osittain
my0s yritysten asiakkaat. Mikéli asiakkaat vaativat yrityksiltd kansainvélisilld markkinoilla
toimimista tai kykyd auttaa asiakasta tdmidn kansainvélisessd toiminnassa, pyrkii

palveluntuottaja todennikoisesti mahdollisuuksiensa mukaan vastaamaan nédihin tarpeisiin.
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Téahédn kansainvélisyysasteeseen tyytyminen riippuu asiakkaista. Ei me sanota ei, jos asiakas
haluaa, ettd ldhdetdén Ranskaan ja maksaa laskun. Mutta me ei aktiivisesti kirjoiteta sinne,
ettd tehtdisiinko jotain. (Teknisten palvelujen yritys)

Kansainvélisestd toiminnasta voisi olla hyotyd, jos se auttaa meidén asiakkaita. Nyt se ei
tunnu ajankohtaiselta. Joskus asiakas miettii, et miten saisi selville tietyntyyppiset ulkomaiset
yritykset. Kauppakamari on minusta silloin hyvd véyld. Meilldi on hyvin niitd
yhteistyokumppaneita, joita me kdytetddn. Ei tuntuisi jarkevéltd ldhted itse selvitteleméddn,
koska on olemassa tillaisia organisaatioita. (Taloudellisten palvelujen yritys)

Yritysten kansainvélisessd litketoiminnassa ei ole tapahtunut merkittévid muutoksia viiden
vuoden aikana. Suoran viennin osuuden kasvua ei ole todettavissa tarkasteluvuosien
vastauksia vertailtaessa, ja kansainvilisesti toimivien yritysten markkinat suuntautuivat
edelleen vuonna 2004 piddasiassa Vendjdlle ja Euroopan maihin. Vuonna 1999
asiakkaidensa kautta epdsuoraa vientid harjoittaneet yritykset toimivat edelleen vuonna
2004 ulkomaan markkinoilla samalla tavalla. Tosin erddlld ndistd oli nyt myds joitakin

pohjoismaisia asiakkaita, joiden kanssa tehdddn palvelukauppaa suoraan.

Vuonna 2004 puolet otoksen yrityksistd toimi ulkomaan markkinoilla vélillisesti
kansainvilisesti aktiivisten asiakkaidensa kautta, mikd on hieman enemmain kuin vuonna
1999. Lisdksi muutamassa KIBS-yrityksessd ilmoitettiin, ettd yrityksen kansainvélistéd
osaamista on pdivitetty koko ajan, koska tavoitteena on kansainvilistymisasteen jatkuva
kasvattaminen sekd suoraan ettd vilillisesti asiakkaiden kautta. Viimeksi mainitulla tavalla
kansainvilistyvien yritysten asiakkaat tavallaan sparraavat nditd yrityksid, jotta ne
kehittdisivit omaa osaamistaan kansainvélisesti kilpailukykyiseksi. Tulosten perusteella
vaikuttaisi silté, ettd yritysten asiakkaat ovat vuoteen 1999 verrattuna ainakin jonkin verran
lisdnneet kansainvilistd liiketoimintaansa, ja timé on heijastunut myos otoksen yritysten
litketoiminnan kehittdmiseen. Miles (2003, 51) ja Sundbo (2000, 127-128) esittivit tdhdn
liittyen, ettd KIBS-yrityksille elintirked oman osaamisen kehittdminen on tehokkainta juuri

silloin, kun asiakkailla ilmenee uusia palvelutarpeita.

Vuonna 2004 kotimaan markkinoille keskittymistd perusteltiin samalla tavoin kuin mitd
viisi vuotta aikaisemmin. Yrityksilld ei ollut resursseja eikd toisaalta tarvettakaan laajentaa
litkketoimintaa ulkomaille, koska kotimaan markkinoilla riitti edelleen toitd. Erds yritys
koki vuonna 2004 viennin hankalaksi siitdkin syystd, ettd palvelukomponentin erottaminen

tuotteesta viennin mahdollistamiseksi on vaikeaa.
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Suoraa vientid ulkomaille ei ole, mutta asiakkaiden kautta tapahtuvaa epidsuoraa vientid on.
Tuotteiden kautta saattaisi olla pyrkimyksid ulkomaan vientiin, mutta varsinaisesti tuotteita ei
ole rakennettu vientiin, koska tuotteissa on aina palvelu ohessa. Tdmé tekee viennistd hieman
vaikeampaa. Viennin tulisi tapahtua jollain muulla tapaa, kuten verkostoitumalla. Tétd ei
koeta vield ajankohtaiseksi, koska kotimaassakin on vield niin paljon tehtidvédé. (Mainos- ja
markkinointipalvelujen yritys)

Palvelutuotteen toimittaminen edellyttdnee asiakkaan konsultointia, jota ei koeta voitavan
toteuttaa niin sanotusti etityond. Lisdksi yrityksissd saatetaan kokea, ettd kokemuksen
puute ulkomaan paikallismarkkinoiden sosiaalisesta kontekstista estdd ndilld markkinoilla
menestyksekkédésti toimimisen. Yrityksen tai esimerkiksi sen yhteistydkumppanin tulisi
fyysisesti sijaita ulkomailla, jotta kyettdisiin hahmottamaan asiakkaiden palvelutarpeet
kyseisen maan markkinoilla. Kotimaisten tai ulkomaisten partnereiden kanssa
liittoutuminen oli Gordonin (1999, 188) esittima ratkaisu téllaisiin tilanteisiin, joissa yritys

pyrkii uusille kansainvélisille markkina-alueille, mutta ei kykene siithen yksin.

Kansainvilisten asiakkuuksien médrd ei ole siis ainakaan merkittdvisti lisddntynyt
vuodesta 1999 vuoteen 2004. Joitakin kansainvélisid projekteja on kenties pdittynyt ja
toisia alkanut, mutta kansainvilisen palvelukaupan osuus kokonaismyynnistd ei muuttunut
oleellisesti. Kansainvilisen liiketoiminnan tarkastelun perusteella voidaan todeta, ettd
suurimmalla osalla yrityksistd litketoimintaymparistot ovat joko suoraan tai asiakkaiden ja
yhteistydverkostojen kautta ulottuneet myds valtakunnallisten rajojen ulkopuolelle seka

vuonna 1999 ettda 2004.

4.6 Kilpailijoiden sijainti ja merkitys vuosina 1999 ja 2004

Vuoden 1999 otoksessa yritysten Kkilpailijat sijaitsivat etupéddssd Pirkanmaalla ja
padkaupunkiseudulla. Ldhes jokainen otoksen yrityksistd kilpaili vdhintddn muutaman
merkittidviksi todetun pirkanmaalaisen toimijan kanssa, ja lisdksi noin puolella yrityksisté
oli merkittévid kilpailijoita myos padkaupunkiseudulla. Osa néistd yrityksistd ilmoitti, ettd
niilld on péddkaupunkiseudulla mairéllisesti enemmén merkittdvid kilpailijoita kuin mitd
Pirkanmaalla. Tdmd on ymmiérrettdvdd, koska piddkaupunkiseutu on ollut maamme
merkittdvin KIBS-keskittymd. Vuonna 2004 yritysten tdrkeimmit kilpailijat sijaitsivat

vastausten perusteella edelleen pddosin Pirkanmaalla ja paékaupunkiseudulla.
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Padkaupunkiseudun KIBS-yritysten kokeminen kilpailijoiksi johtunee ensinnikin siitd, ettd
osalla otoksen KIBS-yrityksistd on ollut molempina tarkasteluvuosina asiakastoimintaa
my0s padkaupunkiseudulla, ja ne ovat pyrkineet hankkimaan uusia asiakkuuksia alueelta.
Toisekseen my0s potentiaaliset pirkanmaalaiset asiakasyritykset saattavat kéadntyé
padkaupunkiseudun kilpailijoiden puoleen, mikili ne eivit ole kokeneet fyysistd etdisyyttd
esteend palvelusuhteen onnistumiselle ja pddkaupunkiseudun palveluntarjoaja on
entuudestaan tuttu tai tekee paikallista palveluntarjoajaa paremman tarjouksen. Lisdksi
padkaupunkiseudun laajemmasta palvelutarjonnasta voi 1oytyéd jotain sellaista tarvittavaa
osaamista, mitd pirkanmaalaiset KIBS-yritykset eivit kykene tarjoamaan. Muun kuin
paikallisen palveluntuottajan valintaan liittyvid syitd pohdittiin jo aiemmin teoreettisessa
viitekehyksessd, kun kisiteltiin asiakassuhteen vuorovaikutteisuuden vaikutusta KIBS-

tuottajan sijaintiin.

Molempina tarkasteluvuosina osa otoksen yrityksistd vastasi kilpailijoidensa olevan
enimmidkseen muita paikallisia toimijoita, kun taas osa koki kilpailun laajemmin myos
valtakunnallisena. Joillakin otoksen yrityksilld oli ainakin vuonna 2004 kilpailijoinaan
my0Os sellaisia yrityksid, jotka olivat tavallaan samanaikaisesti sekd paikallisia ettd
valtakunnallisia toimijoita. Ndmai paikalliset kilpailijayritykset saattoivat olla esimerkiksi
osa monitoimipaikkaista, valtakunnallisesti toimivaa ketjua. Ndméd valtakunnallisesti
toimivat paikalliset kilpailijat ovat uhka yrityksen paikallismarkkinoilla etenkin silloin, kun
potentiaalinen asiakasyritys toimii my0s samanaikaisesti usealla paikkakunnalla.
Asiakkaalle saattaa olla kannattavampaa suosia kaikilla toiminta-alueillaan samaan ketjuun

kuuluvien yritysten palveluja.

Kaiken kaikkiaan otoksen yritykset mainitsivat vuosina 1999 ja 2004 kilpailijoita niiltd
alueilta, joissa yrityksilld oli eniten asiakkaita. Pddkaupunkiseudun ja oman maakunnan
lisdksi yritykset nimesivét haastatteluissa muun muassa Turussa ja Jyviskyldssd toimivia
kilpailijoita. Huomionarvoista tdssd on se, ettd otoksen yritysten kilpailijat ja asiakkaat
ovat keskittyneet vastausten perusteella niithin kaupunkeihin, joissa KIBS-sektorin osuus
paikallisesta litketoiminnasta on jo huomattava tai kasvava. Joitain liiketoiminnallisia etuja
ndilld kasvualueilla sijainnista voisi siis ajatella seuraavan. Wood (1991, 168-169) perusteli
tatd 1lmiotd muun muassa silld, ettd tillaisilla keskusalueilla on todenndkdisemmin KIBS-
yritysten palveluille vdhintddnkin kriittinen méédra asiakkaita. Toisaalta KIBS-yritysten

asiakkailla, jotka saattavat nekin olla KIBS-yrityksid, on myods néilld alueilla
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todenndkoisesti merkittivid asiakkaita. Tastd toimijandkokulmasta tarkasteltuna sijainti

ndilld talousalueilla on siis KIBS-yritysten asiakkaillekin kannattavinta.

Vuonna 1999 vain yhdessd 12:sta haastatellusta yrityksestd mainittiin ulkomaisten
kilpailijoiden olevan uhka yrityksen liiketoiminnalle. Merkittdvin muutos viiden vuoden
aikana on ollut se, ettd vuonna 2004 kansainvilinen kilpailu tunnistettiin jo puolessa
otoksen yrityksistd. Kansainvilisten yritysten ja -yritysketjujen rantautuminen seké
padkaupunkiseudulle ettd Pirkanmaalle koettiin uhkana monessa yrityksissd. Erdéssd
teknisten palvelujen yrityksessd todettiin, ettd ’[tJoiminta kansainvélistyy. Isot ulkomaiset
muotoiluyritykset tulevat Suomeen joko perustamalla oman toimiston tai yritysostojen
kautta, yritysostot ehkd todenndkdisempi vaihtoehto.” Vuoden 2004 haastatteluissa
yritykset mainitsivat ulkomaalaisten kilpailijoiden sijaitsevan esimerkiksi Tukholmassa ja

Virossa. Kilpailukentti on siis viiden vuoden aikana kansainvilistynyt.

Kansainvélistymisen myoté isot alueet, kuten Yhdysvallat, EU ja Aasia, ryhtyvét kdymaan
kansainvélistd vaihtoa erilaisista asioista. Kilpailu ja uhka syntyy nimenomaan siitd, ettd
kilpailukenttd on laajentunut. Asiakasyritykset eivét ole endd sidottuja naapurin tuttuihin
firmoihin, vaan asiantuntijoita voidaan hakea laajemmilta markkinoilta. (Mainos- ja
markkinointipalvelujen yritys)

Enemmistd otoksen yrityksistd piti molempina tarkasteluvuosina paikallista kilpailua
hyddyllisend oman liiketoimintansa kannalta. Vain muutama yritys oli ndind vuosina
kokenut kilpailun haittaavan omaa liiketoimintaa. Kilpailun haittapuoleksi mainittiin muun
muassa hintakilpailu. Toisaalta samalla alueella sijaitsevista saman alan toimijoista
voidaan myos hyotyd esimerkiksi siind tilanteessa, kun potentiaalista asiakasta ei voida
ottaa vastaan tdmin Kkilpailijan ollessa jo yrityksen asiakkaana. Télloin tulisi kyetd
neuvomaan potentiaalinen asiakas toisen, osaavan paikallisen palveluntarjoajan luo.
Téllaisessa tilanteessa otoksen yritykset hyotyvit siitd, ettd samalla alueella toimii

muitakin merkittdvid oman toimialan yrityksia.

Osa vastaajista on perustellut paikallisen kilpailun hyddyllisyyttd myds sen luomalla
rakentavalla ilmapiirilld, joka syntyy kilpailijoiden sparratessa yritystd pysymadn
valppaana ja kehittdméan jatkuvasti omaa liikketoimintaansa. Erds vastaajista toivoi vuonna

1999 jopa lisda kilpailua, joka aktivoisi yritystd kehittiméén omaa liikketoimintaansa.
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Talla toimialalla menneisyys téytyy tuntea, mutta tulevaisuuteen tdytyy osata katsoa. Siksi
toivon, ettd tulisi uutta verta ja kunnon kilpailutilanne. Me opittaisiin siitd. (Teknisten
palvelujen yritys)

Paikallisia kilpailevia yrityksid tarvitaan vastausten perusteella myos siksi, ettd
asiakkaiden tarpeet ovat erilaisia, eikd kaikille pystytd samassa toimistossa tarjoamaan
rdétiloityja palveluja. Teoreettisessa viitekehyksessd Keeble ja Nachum (2001, 17-18)
esittivit tdhdn liittyen, ettd usein alueellisessa toimialakeskittymdssd tarjolla olevien
palvelujen valikoima kasvaa ja laatu paranee paikallisen kilpailun my6td. Pirkanmaalla
toimivilla yrityksilld on oletettavasti mahdollisuuksia hyddyntdd néitd skaalaetuja, koska

alueella on tilastojen perusteella runsaasti KIBS-sektoriin kuuluvia yrityksia.

4.7 Yritysten liikketoiminnan kehittdminen vertailuvuosina

Yritysten liikketoimintaympariston ulkoisten tekijoiden kehittymisen liséksi on olennaista
tarkastella myds yritysten sisdisen toimintaympdriston kehittdmistyotd, joka on ainakin
osittain  seurausta reagoimisesta ulkoiseen markkinatilanteeseen. = Markkinoilla
menestyédkseen yritysten tulisikin jatkuvasti pyrkid arvioimaan itseddn suhteessa ulkoisen
litkketoimintaympariston muutokseen, jotta palvelut ja tuotteet sdilyisivat kilpailukykyisiné
ja  vastaisivat asiakkaiden muuttuvia tarpeita. Esimerkiksi tdhdn ulkoisen
litkketoimintaympdriston muutokseen liittyen alaluvussa 4.5 todettiin, ettd asiakkaiden
palvelutarpeet ovat muuttuneet viidessd vuodessa kansainvilisempdin suuntaan. Lisdksi
edellisessd  alaluvussa todettiin  kilpailukentdn laajentuneen viidessd vuodessa
kansainvilisemmaksi. Vastausten perusteella yritykset ovat kehittineet omaa toimintaansa

eri tavoin viiden vuoden aikana.

Useimmat otoksen pirkanmaalaisista yrityksistd olivat kehitténeet palvelujaan ja tuotteitaan
sekd vuonna 1999 ettd 2004. Palvelujen kehittdmiseen on kuulunut useissa tapauksissa
oman osaamisen ja tietojen paivittimistd henkilostod kouluttamalla. Tdma onkin keskeinen
osa-alue KIBS-palvelujen kehittdmistd, koska palvelut perustuvat juuri osaamiseen ja ovat
sisdlloltdén tietointensiivisid. Nédin ollen palveluntuottajan oman osaamisen jatkuva
kehittdminen ja uusien palveluratkaisujen luominen on tirkedd, jotta KIBS-yritykset
kykenisivdt toimimaan liiketoimintansa perustavoitteiden mukaisesti muuttuvassa

litkketoimintaymparistossa.
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Molempina tarkasteluvuosina muutama yritys mainitsi kehittdneensd myds omaa
organisaatiotaan ja sen johtamistapoja. Yritykset olivat muun muassa rekrytoineet liséé
henkilostod, mika todettiin alaluvussa 4.2. Lisdksi yrityksissd oli kehitetty hallintoa ja
johtamistapoja sekd pyritty muuttamaan organisaatiorakenteita entistd joustavammaksi.
Muutamia mainintoja molempina tarkasteluvuosina saivat myds tuotantotapojen ja -
prosessien hiominen kehitettdessd tuotantoteknologioita ja wuusia palveluja. Lisdksi
joissakin yrityksissd oli pyritty kehittimddn markkinointi- ja viestintdtapoja esimerkiksi

uusien asiakkaiden saamiseksi tai markkinoinnin kohdistamiseksi tiettyyn asiakasryhmaén.

Liiketoimintakonseptien kehittiminen oli vastausten perusteella yleisempdd vuonna 2004
kuin vuonna 1999. Téma saattaa johtua siitd, ettd liiketoiminnan kehittamisestd kysyttiin
vuonna 2004 eritellymmin kuin vuonna 1999. Ndin ollen haastateltavien on ollut tuolloin
helpompi hahmottaa oman liiketoimintansa eri osa-alueita ja arvioida yrityksen sisdisté
kehittdmistd monipuolisemmin. Liiketoimintakonseptien kehittdmiseen oli vaikuttanut
muun muassa yleiset yhteiskunnalliset muutokset, joiden oli koettu ainakin jossain méérin
ohjaavan kysyntdd. Liséksi kilpailun kiristyminen ja kansainvélistyminen sekd uusien
palvelujen lanseeraaminen on johtanut siihen, ettd liiketoimintakonsepteja on mietitty
uudelleen. Liiketoimintakonsepteja oli kuitenkin 1dhinnd vain hiottu yrityksen sisdisen ja

ulkoisen toimintaympéristomuutoksen myota.

Néméi edelld mainitut kehittdmisalueet tukevat alaluvussa 4.1 esitettyd ajatusta siitd, ettéd
otoksen yritykset ovat elinkaarensa siind vaiheessa, jossa liitketoiminta on jo vakiintunut.
Télloin liiketaloudellinen menestyminen perustuu usein operatiivisen tehokkuuden ja
palvelutuotteiden kehittimiseen seké asiakasldheisyyden vaalimiseen. Tésséd alaluvussa ei
vield kdsitelty asiakasldheisyyttd, mutta oletettavasti se on ollut molempina

tarkasteluvuosina olennainen osa myds tdmin otoksen KIBS-yritysten palveluntuotantoa.

Vuonna 1999 yritysten tutkimus- ja kehittimistoiminnan yhteistydkumppaneiksi mainitaan
padasiassa asiakkaat. Muutamia mainintoja saa my0s oman toimialan ja muiden
osaamisintensiivisten toimialojen yritykset, TEKES, Tampereen yliopisto ja Tampereen
teknillinen yliopisto. Muutama otoksen yrityksistd on ilmoittanut, ettei heilld ole
ulkopuolisia yhteistybkumppaneita omassa tutkimus- ja kehittdmistoiminnassaan.
Variaatioita yhteistyon muodoissa l6ytyy. Toisilla yhteistydkumppanina on ollut vain

asiakas, tosilla ulkopuolinen KIBS-palveluntuottaja, kuten esimerkiksi liikkeenjohdon
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konsultti tai tietotekniikka-asiantuntija. Joillakin T&K-toiminnassa on ollut mukana useita

edelld mainittuja toimijoita.

Jatkuvasti kehitellddn. Mukana on ensiksikin yrityspalveluorganisaatiot ja toisaalta asiakkaat,
koska eihidn me kehitetd, jollei haluta tehdé asiakkaalle paremmaksi sité juttua. Ollaan my0s
mukana laatuprojekteissa ja itsearviointimenetelmiin liittyvéssé pilottiprojektissa. Viimeksi
mainitussa on viisi yritystd Suomesta mukana. Siind kehitetdén mittareita eri tarkoitukseen,
joilla meidén ty6tdmme pyritddn mittaan. Se kdynnistyi kevadlld. KTM rahoittaa sitd ja sitten
siind on konsulttiyritys hoitamassa. Se on mielenkiintoinen. Toimistot eivét ole suoranaisesti
kilpailijoita, joten voidaan vertailla nditd tutkimustuloksia ja saadaan konkreettista
vertailupohjaa. (Taloudellisten palvelujen yritys)

Vuoden 1999 kysymysmuodosta poiketen vuonna 2004 yrityksiltd oli kysytty, miten ja
millaisin resurssein ndmid kehittdvit palvelujaan. Kysyttdessd vain palvelujen
kehittdmisestd sekd kehittimistyohon kéytetyistd resursseista on melko selvéd, etteivét
vastaajat maininneet tdssd yhteydessd kaikkia niitd yhteistydkumppaneita, joita koko
tutkimus- ja kehittdmistydssd on mahdollisesti ollut mukana. Puolet yrityksistd ilmoitti
vuonna 2004 kehittdneensd palvelujaan ja tuotteitaan pddasiassa omilla resursseillaan.
Osassa otoksen yrityksistd kylld mainittiin, ettd ulkopuolelta on hankittu
osaamisintensiivisid palveluja oman liiketoiminnan tueksi ja kehittdmiseksi. N4ité
alihankkijoita ja muita yhteistybkumppaneita sekd niiden roolia otoksen yritysten
likketoiminnassa  késitellddin ~ myOhemmin  yksityiskohtaisemmin.  Asiakkaiden
konkreettinen osallistuminen yritysten palvelujen kehitys- ja suunnitteluprosesseihin on
jadnyt vastausten perusteella vuonna 2004 vdhiiseksi. Asiakkaiden ja KIBS-yritysten
osallistumista toistensa tutkimus- ja kehittdmistoimintaan kisitellddn vield tarkemmin

seuraavassa alaluvussa.

4.8 Vuorovaikutus asiakassuhteissa vuosina 1999 ja 2004

Osaamisintensiivisille yrityspalveluille tyypillinen asiakkaan ja tuottajan vdlinen suhde on
useiden alan tutkijoiden toimesta todettu vuorovaikutukselliseksi, ja palvelujen tuottamisen
on esitetty edellyttivan usein tiivistd, kasvokkain tapahtuvaa kommunikointia. KIBS-
palvelusuhteeseen siséltyvén tiiviin vuorovaikutuksen puolesta puhuu se, ettd alaluvussa
4.1 todetusti osa otoksen yrityksistd oli perustanut tai harkitsi vuonna 2004 perustavansa
aluetoimiston ldhelle muualla sijaitsevia asiakkaitaan. Liséksi muutama otokseen
kuuluvista yrityksistd oli perustettu palvelemaan muualla sijaitsevan padkonttorin

pirkanmaalaisia  asiakkaita. Tdmd  KIBS-palvelusuhteelle ominaiseksi esitetty
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palvelusuhteen intensiivisyys voi olla taustavaikuttimena luvussa 4.4 todetulle paikallisten
asiakkaiden osuuden merkittdvyydelle otoksen yritysten liiketoiminnan kannalta seké
vuosina 1999 ettd 2004. Enemmistd otoksen yrityksistd on osallistunut ainakin jossain
maédrin asiakkaittensa tuotekehitys ja suunnitteluprosesseihin sekd vuonna 1999 ettd 2004,

mika lienee edellyttanyt juuri tatd samassa tilassa tapahtunutta vuorovaikutusta.

Palveluratkaisua tuotettaessa asiakkaan ja tuottajan viliseen suhteeseen oli sisdltynyt muun
muassa tapaamisia ja suunnittelupalavereita, mutta harvemmin asiakasta on suoranaisesti
neuvottu siind, miten tuotteita kannattaisi kehittdd. Esimerkiksi erdédssd teknisten
palvelujen yrityksessd todettiin, ettd “[v]altaosa suurista tdistimme on asiakkaan kanssa
yhteistydssd tehtdvid ja murto-osa on sellaista, jossa opetamme asiakastamme”.
Vuorovaikutuksen tarkoitus on ollut pédasiallisesti molemminpuolinen oppiminen ja

yhteistydssé tapahtuva molempien osapuolten toiminnan kehittdminen.

Osa asiakkaittensa tuotekehitys- ja suunnitteluprosesseihin osallistuvista yrityksistd on
ollut hyvinkin tiiviisti mukana asiakkaan liiketoiminnan kehittdmisessd, koska esimerkiksi
erddn teknisid palveluja tuottavan yrityksen mukaan “[h]e ostavat meiltd juuri sité
palvelua”. Toisilla otoksen yrityksistd palvelutuotantoprosessiin ei kuulu yhté intensiivista
osallistumista asiakkaiden kehitys- ja suunnittelutoimintaan. Erds mainos- ja
markkinointialan yritys on todennut seuraavasti: “Pienessd mittakaavassa. Voidaan neuvoa,
miten meidén asiakas voisi palvella omaa asiakastaan paremmin ndiden tuotteiden avulla ja

mahdollisesti jopa velottaa siitd.”

Tuottaja- asiakassuhteessa vuorovaikutusta ei voi olla ilman, ettd molemmat osapuolet sité
haluavat ja ovat valmiita tarjoamaan sithen myds oman panoksensa. Vuorovaikutuksen
aste ja osallistumistavat riippuivatkin vastausten perusteella useimmiten asiakkaiden
omista palvelutarpeista, mitd kuvastaa hyvin erdén mainos- ja markkinointialan yrityksen
vastaus: “Tédmé riippuu hyvin paljon asiakkuuksista. Yritykselld on asiakkaita, joiden
kanssa mietitdén asiakkaille tdysin uusia palveluita ja tuotteita. Lisdksi on asiakkaita, joille
tehdddn vain ilmoituksia, mainoksia.” Téstd johtuen palveluntoimittamisprosessin
sisdltdmd vuorovaikutuksen maddrd voi vaihdella yrityksen palvelusuhteissa, vaikka

lahtokohtana olisikin samantyyppinen palvelu.
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Osa yrityksistd oli todennut, etteivét he osallistu asiakkaan niin sanotun “kovan” tuotteen
ominaisuuksien kehittimiseen, mikd johtui ainakin osittain heiddn tarjoamiensa palvelujen
sisdllostd  ja  kéyttotarkoituksesta. Nadmid  yritykset olivat kuitenkin toimineet
kehittimisyhteistydssd asiakkaan kanssa esimerkiksi tekemélld niille tarveanalyyseja.
Otoksen muodostavien pirkanmaalaisten KIBS-yritysten osallistuminen asiakkaittensa
likketoimintaan ei ole siis ainakaan vdhentynyt vuonna 2004 verrattuna vuoteen 1999.
Tédmai havainto tukee KIBS-palvelujen roolimééritelméd, jonka mukaan KIBS-palvelujen

tehtdvind on aina ollut asiakkaan litketoiminnan tukeminen ja kehittdminen.

Vuorovaikutusta tuottajan ja asiakkaan vélilld on tarkasteltu vertailuvuosina myds siitd
ndkokulmasta, ovatko asiakkaat osallistuneet palveluntuottajan tuotekehitys- ja
suunnitteluprosesseihin. Toisin sanottuna on pyritty selvittdméén sitd, mikd on asiakkaiden
rooli otoksen yritysten palvelutuotteiden kehittimisessd. Vastausten perusteella asiakkaat
eivit ole kovinkaan usein konkreettisesti toimineet mukana palveluntuottajan tuotekehitys-

ja suunnitteluprosesseissa kumpanakaan vuotena.

Asiakkaat eivét osallistu meiddn tuotekehitys- ja suunnitteluprosesseihin muuten kuin
antamalla palautetta. Systemaattista asiakkaan kanssa yhdessé tehtédvid kehittdmistoimintaa
ei ole. Ajateltavissa olisi sellainen ryhma [johon kuuluisi asiakkaita] joka kokoontuisi silloin
télloin ja kertoisi ndkemyksidéin meiddn toiminnasta. Me emme ole saaneet téllaista toimintaa
kuitenkaan aikaiseksi. Aika menee operatiiviseen toimintaan. Totuuden nimisséd sanottuna
meidén pitdisi kylld enemmén tarkastella erilaisia asioita ja miettid kehitysndkokulmia.
(Liikkeenjohdon konsultoinnin ja henkildstopalvelujen yritys)

Joissakin tapauksissa asiakkaiden vastattiin osallistuneen yrityksen palvelujen ja tuotteiden
kehittimiseen palautteen muodossa. Edellisessd alaluvussa tuli jo todettua, ettd yritykset
olivat muun muassa vuoden 2004 vastausten mukaan kehittineet omaa osaamistaan
kansainvilistd tasoa vastaavaksi asiakkaiden vaikutuksesta. Palautteen myo6ta tuotteita oli
toisinaan muutettu tai ainakin kehitetty, etenkin jos avainasiakkaat tai suuri osa

asiakaskunnasta toivoo jotain muutosta yrityksen palveluntarjontaan.

Kylla vaikka pdildhtokohta on, etti me tehddén kaikki ja meiddn ldhtokohdista, mutta
asiakkailta otetaan koko ajan kommentteja, jos useampi haluaa jotain, se tehddén. (Mainos-
ja markkinointipalvelujen yritys)

Suuret pysyvit asiakkaat tietysti, koska heilld on omat laatujédrjestelménsd, mikd tietysti

sallitaan, niin me muutetaan omaa toimintaamme heiddn toimiensa mukaan. (Teknisten
palvelujen yritys)
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Asiakkaat ovat siis ainakin vilillisesti osallistuneet ndiden KIBS-yritysten palvelujen
kehittdmiseen sekd vuonna 1999 ettd 2004. Toisilla otoksen yrityksilld asiakkaiden
osallistuminen on ollut muutakin kuin palautteen antamista. Yritykset mainitsevat
arvostavansa asiakkaiden aktiivista osallistumista. Esimerkiksi erdéssé teknisten palvelujen
yrityksessé todettiin vuonna 1999: ”Nimenomaan sielld on tyokenttamme. Asiakasyritykset
osallistuvat meiddn T&K-toimintaan yhteistyossd kanssamme. Me emme hallitse asiakkaan
tuotetta yhtd hyvin kuin hén itse. Hin tuo oman panoksensa suunnitteluprosessiin.” Vuonna
2004 erddssd mainos- ja markkinointipalvelujen yrityksessd koettiin, ettd “asiakkaat
osallistuvat koko ajan ja kaikilla tavoilla yrityksen tuotteiden kehittdmiseen. Asiakkaat ovat
olennaisin osa yrityksen tuotekehitysprosessia.” Yksityisid koulutuspalveluja tuottavassa
yrityksessd asiakkaiden osallistumisen vastattiin tapahtuvat “tyoskentelyn kautta, eli
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asiakkaan kanssa tilanne on ’give and take’”.

Vuonna 2004 muutamassa yrityksessd oli havahduttu siihen, ettd asiakkaiden
osallistuminen on ollut liian vdhdisté ja sen lisddmiseen tulisi jatkossa kiinnittdd enemmén
huomiota. Tdmi asiakkaan osallistumispanoksen kokeminen merkitykselliseksi ndyttéisi
vaihtelevan jonkin verran myds sen mukaan, millaisesta palvelusta on ollut kyse. Joidenkin
KIBS-palvelujen radtéldintiaste on korkea, mikd on edellyttdnyt my0s asiakkaalta aktiivista
panostusta palvelun suunnitteluun ja sen toteuttamiseen yhdessd palveluntarjoajan kanssa.
Enemmistd otoksen pirkanmaalaisista KIBS-yrityksistd oli tuottanut tarkasteluvuosina

ainakin osittain raataloityja palveluja.

Rédtidlointiaste riippuu paljon tapauksesta. Kaikkia palveluita joudutaan réatdloimédn
véhintddn 10-20 %, joitakin 90 %. Me emme voi myydi peruspaketteja, vaan ennemminkin
myymme eri osista muodostettuja kokonaisuuksia. (Teknisten palvelujen yritys)

Muutama yritys ilmoitti palvelujensa olevan varsin korkeasti rdétéloityjd. Nama vastaukset
voidaan tulkita siten, ettd enemmistolld otoksen yrityksistd vuorovaikutus asiakkaan ja
tuottajan vélilld on ollut aktiivista etenkin palveluntuotantoprosessin alkuvaiheessa.
Niissdkin yrityksissd, joissa palvelujen rdétélointiaste oli ilmoitettu alhaiseksi, valittiin
tarjottava palvelutuote silti asiakkaan yksilllisen tarpeen mukaan ja palvelupaketit on

pyritty rakentamaan joustaviksi.

Meidén ns. bulkkituote tuottaa valtaosan timédnhetkisestd liikevaihdosta ja se on tietyssd
mielessd peruspaketti. Siind on oma rakenteensa, runkonsa ja toimintamallinsa. Ndin ollen
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sen rddtdlointiaste on alhainen. Siind on sijansa rédétéldinnille kylld. (Liikkeenjohdon
konsultoinnin ja henkiléstdpalvelujen yritys)

Vertailtaessa pirkanmaalaisten KIBS-yritysten tyypillisié toimeksiantoja vuosina 1999 ja
2004 voidaan havaita, ettd muutosta ei ole tapahtunut otoksen palveluntuottajien ja
asiakkaiden vuorovaikutussuhteiden tyypeissd. Valtaosalla yleisin toimeksiantoihin
sisdltyva asiakkaan ja tuottajan vélinen vuorovaikutuksen taso on edustanut molempina
tarkasteluvuosina Tordoir'n jaottelun tilapdistd tyosuhdetta. Muutamissa yrityksistd osa
tarjottavista palvelutuotteista on siséltényt tilapdinen tydsuhde -tyyppistd vuorovaikutusta,
kun taas osa samojen yritysten tarjoamista palveluista on kyetty toimittamaan
myyntisuhdetyylisesti. Tdmd vuorovaikutuksen intensiteetin vaihtelu KIBS-toimialojen
sisdlld, ja joissain tapauksissa myOs saman KIBS-yrityksen palveluissa (vrt.

raédtélointiaste), todettiin aiemmin teoriassa yleiseksi ilmioksi.

Kaikkien otoksen yritysten palvelujen sisdltdmissé vuorovaikutussuhteissa on havaittavissa
asiakkaan merkityksellinen rooli asiantuntijatehtdvin siséllon méadrittelyssd. Useimmissa
tapauksissa asiakkaan kanssa on suunniteltu myos yhdessd palvelutehtivan siséltod ja
kartoitettu ndin asiakkaan tarpeita. Useimmat yritykset ovat kuitenkin suorittaneet
suurimman osan palveluntuotantoprosessista yksin, joten asiakkaan kanssa ei ole
vélttdmétontd toimia koko aikaa konkreettisesti yhdessd. Toisinaan suunnittelu- ja
palautepalavereja on pidetty sddnndllisin véliajoin. Toisinaan on riittdnyt, ettd prosessin
alussa ja lopussa kokoonnutaan keskustelemaan. Seuraavassa on muutamia esimerkkeji
otoksen yritysten toimeksiannoista, joita voidaan nimittdd tilapdisiksi tyOsuhteiksi

asiakassuhteen vuorovaikutteisuuden perusteella.

Yhteistyd tapahtuu alkuvaiheessa suunnittelukokouksissa, ja sitten kun rakentaminen on
kéynnistynyt sitten myds rakentamiseen liittyvissd tyomaakokouksissa. Asiakkaan kanssa
ollaan tekemisissd ensin tarjousvaiheessa, asiakas pyytdd tarjouksen suunnittelusta, sitten
tulee sopimusneuvottelu- ja allekirjoitusvaihe, jotka saattavat olla yhdessé tai erikseen. Sitten
tulevat suunnittelukokoukset viidestd kymmeneen per kohde, riippuen rakennuksen koosta.
(Teknisten palvelujen yritys)

Asiakas tekee keksinnon ja haluaa sille patentin ja ottaa yhteyttd [yrityksen nimi]. [ Yrityksen
nimi] tutkii mistd patenttia hakevan yrityksen toiminnassa ja keksinndssd on kysymys. Yritys
selvittdd myos olemassa olevat, keksintoon ldheisesti liittyvét patentit ja neuvoo asiakasta
minkélaisia muutosvaihtoehtoja on olemassa, mikili keksintoon liittyy asioita, jotka on jo
patentoitu. Sitten tehdddn patenttiesitys ja katsotaan riitauttaako joku patentin.
(Lakiasiainpalvelujen yritys)
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Teoreettisen viitekehyksen luvussa 3.3 on esitetty, ettd asiakkaiden palvelusuhteeseen
kohdistamat intressit ovat erilaisia, minkd seurauksena palveluntuottajan sijainnilla ei ole
kaikille asiakkaille yhtd suurta merkitystd. Asiakkaiden erilaiset palvelutarpeet ja
palveluntuottajan kyky suoriutua kiitettdvasti palvelutehtivistd my6s ilman jatkuvaa
fyysistd ldsndoloa ovat mahdollisesti vaikuttaneet siithen, ettd otoksen yrityksilld on ollut
likketoimintansa kannalta merkittdvid asiakkaita myos sijaintialueensa ulkopuolisilla

alueilla.

4.9 Alihankkijat ja muut yrityskumppanit vuosina 1999 ja 2004

Téarkeimpind yhteistydkumppaneina useimmat yrityksistd mainitsevat vuosina 1999 ja
2004 asiakkaat, alihankkijat sekd osatoimittajat. Niitd kumppaneita on ollut sekd
Pirkanmaalta ettd muualta maasta. Ldhes kaikki otoksen yrityksistd olivat ostaneet
molempina tarkasteluvuosina ulkopuolisia palveluja oman liiketoimintansa tueksi.
Alihankkijoita on kéytetty sekd rutiinitoimintojen hoitamiseksi (tilintarkastus, kirjanpito,
palkanlaskenta) ettd tdydentimddn ja kehittimdin omaa osaamista ja palveluja, mutta
pysyvasti ydintoimintojaan ei ollut ulkoistanut yksikddn otoksen KIBS-yrityksista.

Ostetuilla tukipalveluilla ja tuotteilla siis korkeintaan tdydennetidén omaa ydinosaamista.

Ulkopuolelta palveluja on ostettu tapauskohtaisesti myds silloin kun yrityksen omat aika-
tai osaamisresurssit eivit ole riittdneet asiakkaan tilaaman sisdlloltddn laajan palvelun
tuottamiseen. Kokonaispaketin tuottamisen edellyttimd yhteistyd ei aina perustu
perinteisessd mielessé alihankintasuhteeseen, vaan yritykset voivat toimia projektissa myds
rinnakkain tasa-vertaisina yhteistydkumppaneina. Laajempaa palvelukokonaisuutta
tuotettaessa yhteistydkumppaniksi on valittu yritys, jonka tuottamien palvelujen tai
tuotteiden avulla on  kyetty rakentamaan asiakkaan tarpeiden mukainen
kokonaispalvelupaketti. Resurssikysymykseen perustuvaa yhteistyosuhdetta on kuvattu

seuraavasti;

Alihankintaa kéytetdén silloin kun omat resurssit eivét riitd ja kun tilaaja haluaa
kokonaispaketin. (Teknisten palvelujen yritys)

Téssd talossa sattuu olemaan yksi eri alan toimisto, jonka kanssa tehddén ajoittain
yhteistyotd. Meilld on eri alan vahvuudet ja vaihdamme palvelua. Saman alan palvelua me ei
osteta, mutta jos projektissa on sellaista, mitd me ei osata, niin me etsitddn alihankkija.
(Teknisten palvelujen yritys)
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Kéytetyt alihankkijat ja osatoimittajat olivat useimmiten KIBS-sektorin yrityksid. Tdmé on
loogista, koska ostetuilta palveluilta ja tuotteilta edellytetdén varmasti myds jossain méadrin
tietointensiivistd sisdltdéd, jotta ne tukisivat ja tdydentdisivdt yritysten omia
osaamispalveluja. Esimerkiksi muutamat otoksen pirkanmaalaiset yritykset olivat
kehittdneet henkilostonsd osaamista ulkopuolisilla koulutuspalveluilla, joita tuottivat
pirkanmaalaiset ja padidkaupunkiseutulaiset oppilaitokset sekd Tampereen kauppakamari.
Niitd yhteistydkumppaneita voidaan pitdd esimerkkind julkisista KIBS-palveluntuottajista.

Toisinaan yhteistyotd on tehty jopa kilpailijoiden kanssa.

Ohjelmistoja ostetaan niitd myyviltd yrityksiltd. Yhteistoiminnassa voidaan olla myds
kilpailijoiden kanssa. (...) Kohteessa tehddén yhteisty6td muiden suunnittelijoiden kanssa.
(Teknisten palvelujen yritys)

Yleisend huomiona voidaan tdssd kohden todeta, ettd KIBS-yritykset voivat siis myds itse
olla asiakkaita muille KIBS-tuottajayrityksille. Témén otoksen KIBS-yrityksilldkin on
varmasti ollut asiakkaina KIBS-sektoriin kuuluvia yrityksid ja ne ovat itsekin ostaneet

edelld mainitun perusteella alihankintana palveluja muilta KIBS-yrityksilt4.

Molempina tarkasteluvuosina useimmat yrityksistd olivat ostaneet tai ainakin pyrkineet
ostamaan tukipalveluja ensisijaisesti paikallisilta palveluntarjoajilta. Esimerkiksi erds
teknisten palvelujen yritys on sanonut: “Ostot tehddin mahdollisimman ldheltd, jos

2

Pirkanmaalta ei 10ydy, niin sitten vasta haemme muualta.” Kun yritykset suosivat
paikallisia alihankkijoita ja osatoimittajia, ne edistdvdt osaltaan toimialakeskittymdalueen

sisdisten skaalaetujen syntymista.

Toisaalta kumppanien fyysiselld vilimatkalla ei ole vilttamattd niin suurta merkitysta,
mikili palveluntuotanto ei edellytd tiivistd vuorovaikutusta. Lisdksi Pirkanmaalta on
muuhun maahan nopeat ja hyvét liikkenneyhteydet. Namé tekijit ovat kenties vaikuttaneet
sithen, ettd muutamalla yritykselld on ollut palveluntoimittajia ja muita
yhteistyokumppaneita myds muualla Suomessa, kuten padkaupunkiseudulla. Muiden kuin
paikallisten alihankkijoiden ja yhteistyokumppanien valintaan on saattanut vaikuttaa myds
otoksen yritysten muut kytkdkset kyseiselle alueelle. Esimerkiksi alihankinta- ja
yhteistydsopimuksia padkaupunkiseudun toimijoiden kanssa solmineista yrityksistd osalla
on emoyritys tai aluetoimisto kyseiselld markkina-alueella. Otoksen yritysten toimiessa

itsekin asiakkaan roolissa voi paikallisten tai muualla sijaitsevien alihankkijoiden ja
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osatoimittajien valintaan vaikuttaa ainakin osittain samat motiivit, joita pohdittiin otoksen

yritysten asiakkuuksia tarkasteltaessa.

Tarkasteltavilla yrityksilld ei ole ollut vastausten perusteella ulkomailla sijaitsevia
alihankkijoita tai muita vastaavia yhteistyokumppaneita, joilta ostetaan palveluja tai
tuotteita. Otokseen kuuluviin aluetoimistoihin on hankittu osa tarvittavista liikketoimintaa
tukevista ja tdydentdvistd palveluista Helsingissd sijaitsevan pddkonttorin kautta. Taméa
saattaa vaikuttaa péddkaupunkiseudulla sijaitsevan yrityksen valintaan. Ulkopuolisilta
palveluyrityksiltd ostettuja palveluja olivat esimerkiksi sdahkdsuunnittelupalvelut,
laboratoriopalvelut, ohjelmistopalvelut, tekniset suunnittelupalvelut, tietotekniikkapalvelut,
lainopilliset ja taloudelliset palvelut, kd&nndspalvelut, mainos- ja markkinointipalvelut

sekd muut media-alaan liittyvat palvelut, kuten repro- ja painopalvelut.

Vuoteen 2004 mennessd muutama otoksen yrityksistd oli kokenut yhteistyon esteeksi sen,
ettei yhteistyotd arvosteta eivdtkd kumppanuussuhteet ndin ollen kehity tavoitteiden
mukaisesti. Osapuolten aidon yhteistoimintahalun puuttuminen vdhentdd myds intoa ldahted
uudelleen mukaan yhteistoimintaan. Esimerkiksi erds otoksen yrityksistd oli ollut mukana
kahdessa pirkanmaalaisessa vientihankkeessa, joista se ei kokenut kdytdnnossd koituneen
suurtakaan hyotyd, koska mukana olleet yritykset tavoittelivat haastateltavan mukaan vain
omaa etuaan. Teoreettisessa viitekehyksessd esitettiin Camagnin (1991, 15) ndkemys
kollektiivisen oppimisen prosesseja edistdvistd tekijoistd, ja toimialakeskittyméssi
sijaitsevien yritysten vélinen yhteistyd todettiin yhdeksi néistd tekijoistd. Esimerkkitapaus
kuvastaa hyvin sitd, ettd yhteistoiminnan puitteiden jirjestiminen ei ole vield takuu

toimialakeskittymén yritysyhteistyon tavoitteiden mukaiselle onnistumiselle.

Yhteistyohon toisinaan liittyvistd epékohdista huolimatta vuonna 2004 enemmistd otoksen
yrityksistd oli kiinnostuneita lisédméin yhteistydtd muiden yritysten kanssa. Kiinnostavina
yhteistydkumppaneina mainittiin yritykset, joilla on projektien toteutuksen kannalta jotain
tiettyd kriittistd osaamista, joka KIBS-yrityksiltd puuttuu. Esimerkiksi erds teknisten
palvelujen yritys kertoi kdyttdvénsd alihankintaa “[n]iiltd osin kun meilld ei ole tarjota
oleviin projekteihin osaamista. Kaikkea osaamista ei kannata pitdé talon sisilld.” Vaikka
yhteistyd ei aina tuo suoranaista taloudellista tuottoa, niin se voi tehostaa muun muassa
asiakassuhteiden hoitoa siten, ettd kyetdin neuvomaan asiakasta kddntymidn

kumppaneiden puoleen, mikali itselld ei ole tarjota asiakkaan tarvitsemaa erityisosaamista.
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Lisdksi yhteistyosuhteiden luominen voi olla yrityksille strateginen pédétds pyrkid ndin

tehostamaan omaa liiketoimintaa, kuten erds otoksen yrityksisté toteaa:

T44 on meididn erikoisosaamisen alue, et on kymmenen vuoden aikana saatu ja koko ajan
kehitetéén lisdd yhteistyokumppanisuhteita, joiden avulla saadaan isompia kokonaisuuksia
hoidettua. (Teknisten palvelujen yritys)

Téllaista verkostoitumiseen liittyvdd pddtoksentekoa tarkasteltiin myds teoreettisessa
viitekehyksessd. Verkostondkdkulmasta tarkasteltuna yritykset tekevét strategisia
paitoksid, joilla ne muokkaavat paikallista — ja alueellisesti myos laajempaa —
toimijaverkostoaan omalle liiketoiminnalleen mahdollisimman edulliseksi. Mattsson
(1999, 245-246) mainitsi titd muokkaamista tapahtuvan esimerkiksi juuri alihankkijoiden

madrad lisddmalld seka lisddmailld yhteistyotd kumppaniyritysten tai kilpailijoiden kanssa.

4.10 Julkisten ja yksityisten asiantuntija- ja tukiorganisaatioiden rooli vertailuvuosina

Vuonna 1999 miltei kaikilla otoksen yrityksistd oli yhteistyotd vdhintdén yhden paikallisen
tai valtakunnallisesti toimivan julkisen yrityspalveluorganisaation kanssa. Puolella otoksen
yrityksistd oli ollut yhteistydtd TEKES:n kanssa. Osalla niistd otoksen pirkanmaalaisista
KIBS-yrityksistd on ollut itselli TEKES:n rahoittamia hankkeita sekd yhteisié
kehittdmisprojekteja. Osa yrityksistd on ollut vilillisesti mukana TEKES:n toiminnassa

asiakkaan TEKES-rahoitteisen hankkeen kautta.

TE-keskuksen kanssa yhteistoimintaa oli vuonna 1999 joka toisella otoksen yrityksista.
Muutama yritys oli ollut TE-keskuksen kautta ESR-rahoitetuissa projekteissa, jotka
liittyivdt muun muassa yrityksen henkiloston koulutukseen ja tyoOllistdmiseen. Toisinaan
TE-keskus oli toiminut yhteistybkumppanina my0s rahoittajan roolissa. Vastausten
perusteella TE-keskuksen kanssa harjoitettavan yhteistyon intensiivisyys vaihteli
yrityskohtaisesti keskustelutasolta aina TE-keskuksen asiantuntijaorganisaatioelimen

asiantuntijana toimimiseen.

Muita yksittdisid mainintoja saaneita yhteistydkumppaneita olivat Finnvera, Sitra, Finnpro,
yrittdjdjarjestot ja Kauppakamari. Finnvera oli tarjonnut valtiontakuita liiketoiminnan
rahoitusjdrjestelyihin. Yhteistyotd tdmén tukiorganisaation kanssa on ollut erdéssé

yrityksessd my0s kehittdmisyhteistyon muodossa.
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Finnveran kanssa on konkreettista yhteistyotd erilaisissa kehitysprojekteissa, joita pidetddn
keskendmme. Me palaveerataan niin, ettd on asiakas, meiltd henkil6 ja Finnveran henkild.
Kartoitetaan yhdessd rahoitusmahdollisuuksia. Ja sitten seurataan toimialakohtaisia
tunnuslukuja, joita saadaan sieltd. Se asiakas sielld neuvottelussa voi olla meidin asiakas tai
sitten Finnveran asiakas. (Taloudellisten palvelujen yritys)

Kauppakamarin ja yrittdjdjarjestojen, kuten Pirkanmaan Yrittdjien, jasenid 16ytyi jonkin
verran vastaajien joukosta. Yhteistydssd on painottunut tiedon ja osaamisen kartuttaminen.
Néiden tahojen tehtdvidksi ndhtiin myos yritysten ja niiden potentiaalisten asiakkaiden ja

yhteistyokumppanien vilisend kontaktipisteend toimiminen.

Yrittdjdjarjestdjen ja kauppakamarin kautta saadaan kursseja ja kysellddn konkreettisia
kysymyksid heiddn palveluhenkil6iltddn. Esimerkiksi kauppakamarilla on monenlaisia
rekistereitd, joita ei muualta 10ydd. Se tieto on siis saatavilla, mutta sitd ei 16ydd kuin
henkilokohtaisissa keskusteluissa. Kauppakamari on tdrkeampi kuin yrittijdjarjestot ja me
ollaan ainakin tykétty sen palveluista. (Taloudellisten palvelujen yritys)

Kauppakamarin kanssa yhteistyd on ollut ldhinnd sellaista, ettdi mind itse olen
aluesuunnittelu- ja liikennevaliokunnassa ja siind tapaa sekd asiakkaita ettd muita
yhteistyokumppaneita. Sielld voi vaikuttaa alueen kehittymiseen ja ehkd saada tietoa siitéd
minkélaisia hankkeita on tulossa. Heilld on myds paljon koulutustoimintaa muun muassa
taloushallintoon ja liikketoimintaan liittyen. (Teknisten palvelujen yritys)

Vuonna 2004 huomattavalla enemmistdlla otoksen yrityksistd oli vuoden 1999 tavoin
yhteistyotd muiden sekd paikallisten ettd valtakunnallisten asiantuntija- ja
tukipalveluorganisaatioiden kanssa. Enemmistd otoksen yrityksistd oli tehnyt molempina
tarkasteluvuosina yhteistyotd sekd paikallisten ettd Pirkanmaan ulkopuolella sijaitsevien
oppilaitosten kanssa. Yksi teknisten palvelujen yrityksistd mainitsi vuonna 1999 tehneensé
my0s kansainvilistd oppilaitosyhteistyotd. Téméd yhteistydmuoto oli sisdltdnyt

opinndytetydmahdollisuuksien tarjoamista ulkomaisten korkeakoulujen opiskelijoille.

Muutama vastaajista koki, etteivédt pirkanmaalaiset oppilaitokset kouluta heille soveltuvaa
tyovoimaa, mikd on estinyt paikallisten oppilaitosyhteistydsuhteiden luomisen.
Oppilaitokset ovat toimineet yritysten henkilostovoimavarojen ldhteend vuosina 1999 ja
2004 siten, ettd tyOharjoitteluun tullut opiskelija on mydhemmin rekrytoitu yrityksen
palvelukseen. Kaikkia tyoharjoittelijoita ei voida palkata yrityksen palvelukseen, mutta
silti tdmd yhteistydomuoto on hyvin yleinen ja varmasti useimmiten hyddyllinen

molemmille osapuolille.
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Vuonna 2004 pirkanmaalaisiksi oppilaitoskumppaneiksi mainittiin Tampereen yliopisto,
Tampereen teknillinen yliopisto, Tampereen ammattikorkeakoulu ja Tampereen
aikuiskoulutuskeskus. Vuonna 1999 niin yksildityjé tietoja oppilaitoskumppaneista ei ole,
mutta oletettavasti nimd samat toimijat olivat jo silloin yhteistydssd joidenkin otoksen
yritysten kanssa. Osa yrityksistd ilmoitti molempina vuosina osallistuneensa myds
oppilaitosten jérjestdmiin rekrytointi- ja uratapahtumiin. Lisdksi joillakin yrityksilld on
ollut projektikohtaisesti yhteistyotd yliopistojen kanssa ja yliopistot ovat olleet asiakkaan
roolissa joissakin hankkeissa. Projektikohtaisessa kumppanuudessa yhteistyd on saattanut
liittyd projektin onnistumisen edellyttimididn T&K-toimintaan. Muutamassa otoksen
yrityksistd mainittiin, ettd oppilaitosyhteistyota voitaisiin Pirkanmaalla tehdd enemménkin,
jos oppilaitokset tarjoaisivat entistd aktiivisemmin kumppanuutta. Vastausten perusteella
voidaan esittdd, ettd Pirkanmaalla on ollut vuosina 1999 ja 2004 ainakin kohtuullista,

molemminpuolista kiinnostusta seké varteen otettavia vaihtoehtoja oppilaitosyhteistydhon.

Julkisia teknologia- ja liikketoiminnan rahoittajia ja kehittdjid mainittiin joka toisessa
yrityksessd yhteistyokumppaneiksi. Tutkimuslaitosten kanssa yhteistyossd oli puolet
otoksen yrityksistd. Tutkimuslaitoksista esimerkkind mainittu Valtion teknillinen
tutkimuskeskus on toiminut sekd asiakkaana ettd kontaktien luojana muihin
yhteistydtahoihin. VTT:n tarjoamia tutkimuspalveluja ja materiaaleja on kdytetty myds
omien palvelujen kehittimisessd ja valmistuksessa. Vuoden 1999 haastatteluissa VTT:td ei
mainittu yhteistydkumppanina, joten se on noussut yhteistydkumppanin rooliin viiden

vuoden aikana.

Vuoden 1999 tavoin TE-keskusten ja TEKES:n kanssa yhteistyotd oli tehnyt puolet
otoksen yrityksistd. Yhteistydmuodot ndiden viimeksi mainittujen kanssa eivit olleet
muuttuneet vuodesta 1999. Namid toimivat edelleen vaihtelevasti hankekumppaneina,
likketoiminnan kehittdmisprojektien rahoittajina sekd TE-keskus myds tydvoiman
kouluttajana. Finnveran ja Sitran rooli yhteistydkumppanina jdi vdhdiseksi vuonna 1999,
eivitkd ne olleet aineiston perusteella merkittdvid yhteistydkumppaneita suurimmalle

osalle yrityksid mydskdin vuonna 2004.

Syy Finnveran vidhdiseen rooliin voi olla se, ettd otoksen yritykset ovat toimineet liike-
elimissd jo melko pitkddn ja ovat vakiinnuttaneet asemansa markkinoilla, joten ne

kykenevit kehittdamddn liiketoimintaansa pddasiassa omin resurssein. Kenties tdstd samasta
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syystd yksityisten rahoittajien, kuten pankkien ja padomasijoittajien merkitys oli vastausten
perusteella varsin vdhdinen. Niiden rooli voi tulevaisuudessa kasvaa, mikali yrityksissd
halutaan tehdd tdllainen strateginen liiketoiminnan rahoitukseen liittyvd pddtos.
Verkostondkokulmasta tarkasteltuna tdmé tuleva rahoitustahon valinta liittyy jélleen

toimijaverkoston strategiseen muuttamiseen yritykselle mahdollisimman edulliseksi.

Teknologiakeskuksista Tampereen teknologiakeskus mainittiin muutamassa yrityksessi ja
Finn-Medin kanssa yhteistyotd oli ollut myds muutamalla otoksen yrityksistd. Tampereen
teknologiakeskuksen rooli oli ndissé yrityksissd koettu merkittdviksi muun muassa siksi,
ettd teknologiakeskuksessa on potentiaalisia kasvavia asiakasyrityksid, jotka tulevat
tarvitsemaan KIBS-yritysten palveluja. Tédmé yhteistyd luo mahdollisuuden ohjata
asiakkaita tarpeen mukaan teknologiakeskuksen puoleen ja toisaalta teknologiakeskus oli
ohjannut vuorostaan asiakkaita KIBS-yrityksille. Erddlld yritykselld on ollut

teknologiakeskuksen kanssa myds yhteisid projekteja ja kehittamishankkeita.

Kauppakamarista mainittiin muun muassa sen koordinoima Tampere Business Campus -
kehittdmishanke, jolla pyritdén lisidmddn vuorovaikutusta yritysten ja oppilaitosten vélille
sekd tarjoamaan henkilostokoulutusta yrityksille. Pohdittaessa keinoja lisdtd yhteistyoté
alueella toimivien yritysten vélilld esitettiin Kauppakamaria luontevaksi “face-to-face”-
foorumeiden organisoijatahoksi. Erdélla KIBS-toimialalla on Pirkanmaalla paikallisten
yritysten muodostama yhdistys, jonka puitteissa on tehty yhteistydprojekteja 1dhinnd

koulutuksen kehittdmisen piirista.

4.11 Kokemuksia yhteistydkumppanien 10ytdmisestéd vuosilta 1999 ja 2004

Vuonna 1999 yhteistyokumppaneiden 16ytdmisen oli kokenut helpoksi enemmisto
vastanneista yrityksistd. Erds yritys kuvasi julkisten ja yksityisten palveluntuottajien

tarjontaa seuraavasti:

On helppoa. Néamaé asiantuntijapalveluita tarjoavat tahot ovat hyvin palvelualttiina nykyisin ja
ammattitaitoisia. Sieltd 10ytyy sekd neuvontaa ettd kdytdnnon apua. Meilld on pelkéstéddn
hyvid kokemuksia ndistd. Kylldhdn ndméi palvelut nyt vieldkin on hajallaan, myos tilla
puolella nédyttdd kuitenkin yhdistymisti olevan tapahtumassa. Ne on kuitenkin aika aktiivisia
nidmd erilaisia kehityspalveluita tarjoavat yhteisot ja yksityisetkin. Tarjonta on huomattavasti
suurempaa kuin mitd meilld on kéyttod. (Teknisten palvelujen yritys)
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Toisaalta muutama niistd vastaajista totesi, ettd vaikka yhteistydkumppani [6ytyy
tarvittaessa helposti, niin potentiaalisen yhteistyokumppanin osaamisen laadun
varmistaminen ja luottamuksellisen suhteen rakentaminen vaatii resursseja. Potentiaalisena
yhteistyokumppanina on tdssd kohden ajateltu varmaankin ldhinnd muita yksityisid
palveluyrityksid, koska ndiden kanssa toimittaessa keskindinen luottamus ja osaamisen

suojaaminen ovat aina keskeisid kysymyksii.

Loytdminen on helppoa, mutta seulominen ja laadun vahtiminen vaatii ty6té ja paneutumista.
Meidén téytyy séilyttdd vaatimustaso, jos kuvitellaan itse olevamme jotain. Se ei ole paperilla
sopimista, vaan paikanpéélld kdymistd ja neuvottelua, materiaalien tutkimista ynnd muuta
sellaista. (Teknisten palvelujen yritys)

Muutamassa otoksen yrityksistd yhteistyokumppaneiden loytdminen oli koettu vuonna
1999 ongelmalliseksi. Syyksi esitettiin muun muassa joidenkin yksityisten palveluyritysten
yhteistyohaluttomuus. Ongelmia on aiheuttanut myds kykenemittomyys tavoittaa
samanaikaisesti useita tietyn toimialan palveluntarjoajia silloin kun palveluntuotannossa
tulee tilanteita, joiden ratkaisu edellyttdd erilaisten ndkemysten harkintaa. Yli puolet
kaikista vastanneista yrityksistd kokee, ettd vaikkei yhteistyokumppaneiden 10ytyminen
olisikaan kovin vaikeaa, niin jonkinlainen asiantuntijapalvelujen kontaktipiste olisi
tarpeellinen. Se séddstiisi yritysten resursseja sekd takaisi yhteistydkumppanin tarjoamien
palvelujen ja osaamisen laadun. Paikallisten yrittdjdjarjestdjen ja Kauppakamarin voisi

ndhda luontevasti téssd vilittdjin roolissa, jossa ne varmasti osin jo toimivatkin.

Vuonna 2004 yritykset olivat miettineet keinoja, joilla yhteistyotd asiantuntija- ja
tukiorganisaatioiden sekd muiden yhteistyokumppaneiden kanssa voitaisiin lisdtd. Useat
yritykset mainitsevat yhteistydsuhteita pohdittaessa ldhtokohdaksi sen, ettd timd toiminta
edellyttdd aitoa halua etsid, 10ytdd ja toimia potentiaalisten kumppanien kanssa. Vuonna
1999 havaittuja yhteistydokumppanuuteen liittyvid ongelmia oli osassa otoksen yrityksisté
koettu myds vuonna 2004. Yritysten mukaan suurimmat esteet yhteistyon lisddmiselle
olivat asenneongelmat ja epdluuloisuus sekd kykeneméttdmyys tavoittaa oman toiminnan

kannalta olennaisia kumppaneita.

Asennemuutos olisi ehdottomasti ensisijainen tehtdvd, jotta yhteisty0 olisi aitoa.
Infrastruktuuri ja rahoittajat yhteistyolle on olemassa, mutta asenne aitoon haluun puuttuu.
(Mainos- ja markkinointipalvelujen yritys)
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Perinteiset epédluulot on esteend, luullaan ettd business valuu. Ei viedd asiakaskontakteja
nékyville. Vidhdinen yhteistyd johtuu siitd, ettei ole oikein 16ydetty toisiamme. TTY ei tee
aloitteita. (Teknisten palvelujen yritys)

Vuonna 2004 yhteistyon lisddmiseksi ehdotettiin muun muassa verkostomaiseen
toimintamalliin soveltuvien rahoituskuvioiden miettimistd. Tatd perusteltiin silld, ettd
pienikokoisilla yrityksilld ei ole resursseja ratkaista yksin ongelmia ja ostaa
asiantuntijapalveluja, joten yhteisostot voisivat olla keino ndiden palvelujen hankkimiseen.
Aktiivinen ~ suora  yhteydenotto  kulloinkin  kyseessd  olevaan  haluttuun
kumppaniorganisaatioon ndhtiin myds toimivaksi strategiaksi yhteistyon lisdédmiseksi.
Tami tukee jélleen ajatusta siitd, ettd yritykset pyrkivét harkitusti rakentamaan omaa

toimijaverkkoaan.

Yrityksiltd kysyttiin vuonna 2004 myos sitd, millaiseksi yritysympéristoksi ne olivat
Pirkanmaan kokeneet alueella harjoitetun yhteistyon kannalta. Kysymys on tirked, koska
tissd tutkielmassa pyritddn osin myOs kartoittamaan yritysten alueellisen sijoittumisen
mahdollisia hydtyja ja haittoja. Vuonna 1999 yrityksiltd ei oltu tiedusteltu tétd asiaa, mutta
aikaisemmat kokemukset alueella harjoitetusta yritysyhteistyostd ovat vaikuttaneet

varmasti jossain madrin myos vuoden 2004 vastauksiin.

Valtaosa yrityksistdi on vuonna 2004 arvostanut Pirkanmaan liiketoiminta-alueen
yhteistoimintandkokulmasta korkealle. Alueen etuina mainittiiln  muun muassa
kehitysmyonteisyys, alueen sopiva fyysinen koko ja sen hyvd imago muualla Suomessa.
Varmasti ndmi tekijit vaikuttavat kannustavasti myds uuden yritystoiminnan syntymiseen
alueelle. Pirkanmaan talousalueen laadukkaiksi arvostetut oppilaitokset, lukuisat eri alojen
yritykset, toimivat julkiset asiantuntija- ja tukiorganisaatiot sekd yksittdiset paikalliset
yritysyhteistydverkostot ~ vaikuttivat my0s yritysten positiiviseen kokemukseen
sijaintialueestaan. Yritykset ovat kuvanneet positiivisia kokemuksiaan sijaintialueestaan

esimerkiksi ndin:

Ainutkertaisen hyvét mahdollisuudet. Tédlld on sellainen klusteri, ettei voi epédonnistua.
(Teknisten palvelujen yritys)

Ei ndhdd mitdédn ongelmia yritysympériston luottamuksellisuudessa, avoimuudessa tai
tiedonvaihdon sujuvuudessa. Enimmékseen on ollut hyvd ja helppo toimia téssd
yritysymparistdssd. Sekd kaupungin, yrittdjdjarjestdjen, Kauppakamarin ettd oppilaitosten
kanssa yhteistyd on toiminut aivan tarkoitetulla tavalla. Yhteistyd on sujunut jopa paremmin
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kuin tarkoitetusti siind mielessd, ettd asiakkuuksia on tullut, eikd toiminta ole ollut siis
pelkéstdin sitd yhdessé tekemisté tai kehittamistd. (Mainos- ja markkinointipalvelujen yritys)

Muutamissa otoksen yrityksissd ei oltu tdysin tyytyvidisid pirkanmaalaiseen
yritysympdristdon yhteistyon kannalta. Néilla tyytymattomyyttd osoittavilla yrityksilld ei
ollut vuonna 2004 merkittdvid yhteistydkumppaneita ainakaan julkisista asiantuntija- ja
tukipalveluorganisaatiosta. Edelld esiinnoussut alueella toimivien yritysten haluttomuus
yhteistydohon oli aiheuttanut yrityksille vaikeuksia solmia yhteistydkumppanuuksia. Erés
mainos- ja markkinointipalvelualan yritys oli todennut, ettd edellytykset alueella on kylla
erinomaiset, mutta silti todellisen yhteistydohalun puuttuminen ehkéisee toiminnan”. Tdssé
kohden on hyvé palata sithen, mitd edellisessd alaluvussa todettiin yhteistydohalukkuudesta.
Kaikki otoksen yrityksistd ilmaisivat olevansa kiinnostuneita yhteistydn méérdn

lisidmiseen ja uusien yhteistydkumppaneiden hankintaan.

Néin ollen, vaikkei kaikissa otoksen yrityksissd oltu vuonna 2004 tdysin tyytyviisid
Pirkanmaan alueella harjoitettuun yhteistyohon, niin ndissékin oltaisiin silti sopivan
tilaisuuden tullen kiinnostuneita ryhtymééin yhteistoimintaan. Otoksen yritykset olivat siis
vuonna 2004 joko loytdneet tai ainakin ne ilmaisivat kiinnostusta tarttua Pirkanmaalla
tarjolla oleviin liitketoimintaa tukeviin mahdollisuuksiin. Teoreettisessa viitekehyksessé
Keeble ja Nachum (2001, 9-10, 18-19) mainitsivat innovatiivisten toimintaympéristdjen
ominaisuuksiksi muun muassa mahdollisuudet yhteistyohon oppilaitosten ja muiden
keskeisten toimijoiden kanssa. Aineiston analyysin tulosten perusteella ei voida esittdd, ettd
Pirkanmaalla olisi KIBS-yrityksille innovatiivinen toimintaymparistd. Se voidaan
kuitenkin todeta, ettd Pirkanmaalta 10ytyy niitd elementtejd, joista KIBS-yritysten

alueellinen innovaatiojérjestelma voitaisiin rakentaa.
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5. Paatelmat

Tutkielman edetessd ymmarrys osaamisintensiivisid yrityspalveluja tuottavien yritysten
litkketoimintaan vaikuttavista toimijasuhteista on kasvanut. Toimijaympdéristotarkastelua
lahdettiin  hahmottamaan siten, ettd yritysten ulkoiseen liiketoimintaympéristoon
kuuluviksi toimijoiksi tunnistettiin teoreettisessa tarkastelussa asiakkaat ja markkinat,
osaava tyovoima, kilpailijat, alihankkijat, partnerit, oppilaitokset, julkiset ja yksityiset tuki-
ja asiantuntijaorganisaatiot sekd yksityiset rahoittajat. Ndmé samat toimijat tunnistettiin
aineiston analyysissd myds KIBS-yritysten liiketoimintaympéristoon kuuluviksi. KIBS-
yritykset eivit siis poikkea muiden alojen yrityksistd ndiden ulkoisten toimijatahojen
suhteen. Aineistoa analysoimalla voitiin todeta, ettd yrityksilli on myds oma sisdinen
toimijaympdristonsd, jossa yrityksen johto ja asiantuntijoista koostuva henkildstd ovat
keskeisid toimijatahoja. Namé yrityksen omat toimijat voivat osaltaan vaikuttaa yritysten

toimijaympdristdjen rakenteisiin ja toimijasuhteiden vuorovaikutuksellisuuteen.

Osassa otoksen yrityksistd johdon voitiin todeta tehneen strategisia valintoja muun muassa
sen suhteen, millaisiin asiakas- ja yhteistyosuhteisiin yritys on ldhtenyt mukaan. Toisaalta
yrityksen oma henkildstd eli sen merkittdvin palveluntuotantoresurssi vaikuttaa osittain
sithen, kuinka paljon ja mistd yritykselld on asiakkaita sekd millaisia alihankkijoita ja
yhteistyOkumppaneita  yritys tarvitsee. Taloudellisten resurssien ohella nidma
henkiloresurssit vaikuttanevat muun muassa siihen, kykeneekd yritys laajentamaan
litkketoimintaansa ja samalla toimijaymparistodén esimerkiksi kansainvilisille markkinoille
ja tarvitaanko téssd mahdollisesti yhteistydkumppanien tukea. Néiden resurssien olemassa
olo tai niiden puuttuminen voi vaikuttaa sithen, kuinka paljon yritykset panostavat

toimijaympdristoonsi ja sen kehittdmiseen.

Joissakin otoksen yrityksissd johto on tehnyt myods kansainvélistymiseen liittyvid
strategisia pddtoksid. Erdét yritykset toimivat suoraan kansainvilisilld markkinoilla, kun
taas jotkut yritykset ovat péddtyneet kansainvilistymddn vélillisesti asiakkaiden kautta.
Tédmai jalkimméinen kansainvélistymistapa on aineiston perusteella myds lisddntynyt. Osa
yrityksistd on toiminut tarvittaessa kansainvilisilld markkinoilla yhdessd kotimaisten tai
ulkomaisten partnerien kanssa, osa puolestaan ndkee partneroitumisen mahdollisuutena,

mikidli kansainvdlistymispddtos tehdddn. Jotkut yrityksistd toimivat vain kotimaan
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markkinoilla. Olennaista tdssd on se, ettd yrityksissd on tehty tietoisesti strategisia
paétoksid ja suunnitelmia, jotka kohdistuvat toimijaverkostoon ja sen maantieteelliseen
laajuuteen. Témé havainto tukee teoriassa esitettyd ndkokulmaa, jonka mukaan yritykset

tekevit liiketoimintastrategiansa ohjaamina toimijaverkostoaan koskevia paétoksid.

Alueellisen innovaatiojérjestelmén teoreettinen késitemalli on alun perin tarkoitettu
ndkdkulmaksi innovaatiojarjestelmatutkimukseen. Tassd tutkielmassa sitd on hyddynnetty
KIBS-yritysten toimijaympdéristdjen hahmottamiseen. Aineistoa analysoimalla voitiin
todeta, ettd kaikkien KIBS-yritysten toimijaympéristot eivdt ole samanlaisia. Esimerkiksi
joillakin yrityksilld oli ollut yhteistyota oppilaitosten kanssa, kun taas osalla oppilaitokset
eivit kuuluneet toimijaymparistoon. Lisdksi voitiin todeta, ettd otoksen yrityksilli on
merkittdvid toimijasuhteita, kuten asiakkaita ja alihankkijoita, myds sijaintialueensa
ulkopuolella. Alueellisen innovaatiojdrjestelmidn kisitemalli toimii tdssékin tutkielmassa
ndkdkulmana, jonka avulla voidaan siis hahmottaa niitd mahdollisia toimijatahoja, jotka
saattavat vaikuttavat yritysten liikketoimintaan ja joiden kanssa yrityksilli voi olla

vuorovaikutusta.

Toimijaympéristdjen teoreettisen tarkastelun ja aineiston analyysin tuloksena yritysten
toimijaympdristdjen voidaan todeta olevan ainakin vilillisesti laajempia kokonaisuuksia,
kuin mitd tutkielman kirjoittamisen alussa  oletettiin. Niissd laajemmissa
toimijaympdristdissd toimijatahot ovat samoja kuin ne, jotka tunnistettiin otoksen KIBS-
yritysten  vélittdmdidn toimijaympdéristoon kuuluviksi. Toimijaymparistd laajenee
esimerkiksi silloin, kun yritykselld on aluetoimistoja muilla paikkakunnilla tai se on itse
hallinnollisesti aluetoimisto, jonka padkonttori sijaitsee muualla. Nditd molempia tapauksia
oli timidn tutkielman otoksen yrityksissd. Paikalliseen toimijaverkostoteoriaan liittyen
ndilld monitoimipaikkaisilla yrityksilld voidaan ajatella olevan eri alueilla paikallisia

toimijaverkostoja.

Lisidksi yritysten asiakkailla ja muilla niiden toimintaymparistodn kuuluvilla toimijoilla on
omat toimijaympdristonsd, jotka vaikuttavat myos KIBS-yritysten liiketoimintaan.
Esimerkiksi KIBS-yritysten asiakkaiden liiketoimintaan vaikuttavat niiden omat asiakkaat.
Lisdksi asiakkaan liiketoimintaympériston maantieteellinen laajuus vaikuttaa ainakin
vilillisesti myos KIBS-yrityksen liiketoiminta-alueen laajuuteen. Mikéli asiakas toimii

kansainvilisesti, on tille palveluja tuottavan KIBS-yrityksenkin liiketoimintaympéristd
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ainakin viélillisesti kansainvélinen. Mikéli enemmistd yrityksen asiakkaista on paikallisia
toimijoita, voidaan KIBS-yritysten toiminta- ja toimijaympériston ajatella olevan

asiakkaan kautta paikallisesti painottuneempi.

Asiakkaan toimijaympériston tunteminen on térkedd, jotta KIBS-palveluntuottaja kykenisi
suoriutumaan palvelutehtdvistadn asetettujen tavoitteiden mukaisesti. Etenkin asiakkaan
sisdisen toiminta- ja toimijaympériston, niiden omien asiakkaiden ja markkinatilanteen
sekd kilpailijoiden tunnistaminen on olennaista. Aineiston perusteella voidaan todeta, ettid
KIBS-yritysten ulkoisesta toimijaympéristostd asiakkaat vaikuttavat eniten yritysten
litkketoimintapditoksiin, kuten palvelujen kehittdmiseen ja fyysiseen sijoittumiseen.
Esimerkiksi osa otoksen yrityksistd suunnitteli vuonna 2004 perustavansa aluetoimiston
lahelle keskeisid pddkaupunkiseutulaisia asiakkaitaan, koska tdmd oli koettu

vélttdimattomaksi ndiden asiakkaiden palvelemiseksi.

Aineiston perusteella voidaan esittdd, ettd Pirkanmaan ja pddkaupunkiseudun KIBS-
keskittymien vélilldi on yhteys. Pirkanmaalaisilla yrityksilli on ollut asiakkaita,
alihankkijoita ja kilpailijoita padkaupunkiseudulla. Pirkanmaalta on ilmeisesti suunnattu
padkaupunkiseudulle ldhinnd asiakkaiden takia, ei niinkdin alueen mahdollisten
keskittymédetujen. Pirkanmaata suurempana keskittyméalueena padkaupunkiseutu voi myds
pelottaa pirkanmaalaisia yrityksid, ja siksi alueelle ei oltu vield kovin aktiivisesti pyritty.
Toisaalta myods padkaupunkiseudun KIBS-yrityksilld on asiakkaita ja alihankkijoita
Pirkanmaalla, ja ne ovat perustaneet aluetoimistoja Pirkanmaalle. Aluetoimistojen
perustamiseen on voinut vaikuttaa yritysten pirkanmaalaisten asiakkaiden lisdksi se, ettd
Pirkanmaalla koetaan olevan laajemminkin markkinapotentiaalia. Liséksi Pirkanmaalla

tydovoimakustannukset ovat padkaupunkiseutuun verrattuna edullisemmat.

Kaikilla yritysten liiketoimintaympadristdistd tunnistetuilla toimijatahoilla ei ole ollut yhtd
merkittdva vaikutus yritysten litketoimintapdétoksiin. Myds saman toimijaclementin sisélld
voi olla vaihtelua siind, miten paljon yksittdinen toimija vaikuttaa KIBS-yrityksen
litkketoimintaan. Teoreettisessa viitekehyksessd todettiin tdhin liittyen, ettd sama palvelu
voidaan toimittaa eri asiakkaille erisuuruisella vuorovaikutusintensiteetilld. Otoksen
yritysten palveluntuotantoprosessien voitiin todeta siséltineen aina jonkinasteista
vuorovaikutusta asiakkaan kanssa. Esimerkiksi tuotettavien palvelujen sisiltdjd oli usein

suunniteltu yhdessé asiakkaan kanssa ainakin palvelusuhteen alkuvaiheessa.
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Teoriassa KIBS-palveluille tyypillisiksi esitetyt ominaisuudet ovat tulosten perusteella
pysyneet ennallaan., kuten esimerkiksi vuorovaikutuksen merkitys asiakkaan ja tuottajan
vilisessd suhteessa. N&mid perustavaa laatua olevat KIBS-palvelujen sisdltamét
ominaisuudet  tuskin  kovin  helposti  muuttuvatkaan.  Eri  toimijasuhteiden
vuorovaikutteisuuden tarkastelu on jddnyt tdssd tutkielmassa vihdiseksi. Péddpaino
vuorovaikutuksen  tarkastelussa ~on  ollut  asiakassuhteissa.  Toisaalta  tdma
vuorovaikutussuhteiden kehittymisen arviointi ei ollut alun perinkdin tydn ensisijainen
tavoite. Olisi kuitenkin ollut mielenkiintoista tarkastella sitd, millaista konkreettista
yhteistoimintaa ja vuorovaikutusta yrityksilldi on ollut eri toimijoiden kanssa

vertailuvuosina.

Otoksen yrityksilld on ollut molempina tarkasteluvuosina asiakkaita Pirkanmaan lisdksi
my0s muualta Suomesta. Pirkanmaan ohella erityisesti pdakaupunkiseutu on ollut monille
otoksen yrityksille keskeinen liiketoiminta-alue. Yritysten liiketoiminta-alue on ulottunut
siis my0s niiden sijaintialueen ulkopuolelle, vaikkakin otoksen enemmistolle merkittdva
osa asiakkaista on ollut paikallisia toimijoita. Muualla sijaitsevien merkittdvien
asiakkaiden ldheisyyteen on aikoinaan perustettu aluetoimisto tai sitten palveluntuotanto

on kyetty hoitamaan asiakaskdynnein tai esimerkiksi sdhkoisesti.

Teoreettisessa viitekehyksessé todettiin, ettd eri tutkijoiden nikemykset KIBS-tuottajan ja
asiakkaan vilisen etdisyyden merkityksestd poikkeavat. Kuten jo edelld todettiin, olivat
otoksen yritysten asiakkaat huomattavalta osin paikallisia toimijoita, jotka sijaitsivat joko
samalla alueella pédédtoimipaikan tai muualle perustettujen aluetoimipaikkojen kanssa.
Syytd tdhdn ei kyetty selvittdimdén aineiston perusteella, mutta paikallisuuden
korostuminen voi johtua esimerkiksi siitd, ettd paikallisen palveluntarjoajan ajatellaan
ymmértdvéin ja tuntevan parhaiten sekd asiakkaan markkinatilanteen ettd palvelutarpeet.
Toisaalta paikallisen palveluntarjoajan valinta voidaan tehdd yksinkertaisesti myos siitéd
syystd, ettd sitd pidetdin vaivattomimpana vaihtoehtona. N&iden mahdollisten motiivien
perusteella sijainnilla voitaisiin ajatella olevan painoarvoa silloin, kun palvelusuhteen
osapuolista joko toinen tai molemmat méiérittelevit sen tdrkedksi. Toisin sanoen
toimijoiden vélimatka saa merkityksensd ihmisten subjektiivisten ndkemysten ja

kokemusten mukaan.
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Aineistoa analysoimalla havaittiin, ettd KIBS-yritykset voivat itsekin olla muiden KIBS-
yritysten asiakkaita. Alihankkijat ovat saattaneet aikoinaan tietoisesti sijoittaa toimintojaan
lahelle KIBS-yrityksid, kuten osan KIBS-yrityksistdkin todettiin  sijoittaneen
aluetoimipaikkojaan ldhelle keskeisid asiakkaitaan ja markkinoitaan. Toisaalta timd on
voinut johtua my0s siitd, ettd KIBS-yritykset ovat asiakkaidensa tavoin suosineet
paikallisia palveluntuottajia. Otoksen KIBS-yritysten asiakkaat ovat olleet painottuneesti
paikallisia toimijoita, ja myds KIBS-yritykset ovat kéyttdneet paljon paikallisia
alihankkijoita ja muita yhteistydkumppaneita. Asiakkaan roolissa toimiessaan KIBS-
yritykset pystyvit itsekin muokkaamaan omaa toimijaympdristddén ja sen maantieteellistd

sijaintia tekemiensd valintojen kautta.

Aineiston analyysin tuloksena havaittiin, ettd otoksen yritysten liikketoimintaympéristdjen
kansainvilisyysaste on lisdéntynyt etenkin vilillisesti asiakkaiden kautta. Vield ilmeisempi
kehityssuunta on se, ettd yritysten kilpailutilanne on muuttunut kansainvélisemmaksi.
Tutkielman merkittdvin johtoajatusta tukeva tulos on se, ettd huomattavasti useammat
otoksen yrityksistd tunnistivat ulkomaisen kilpailun vuonna 2004 verrattuna vuoteen 1999.
Asiakkaiden liiketoiminnan lisdéntyvd kansainvélistyminen saattaa johtaa siihen, ettd
asiakkaat ryhtyvit harkitsemaan palvelujen ostamista ulkomaisilta KIBS-tuottajilta. Tdmén
uhan seurauksena yritykset ovat joutuneet toteamaan kansainvilisen kilpailun olevan
enenevissd mddrin osa niiden toimijaympéristdd. Kilpailuympariston kansainvélistymisen
ja sen tunnistamisen myotd aiempaa useampien yritysten toimijaympéristoon kuuluvat
kilpailijat ovat nyt sekd kotimaisia ettd ulkomaisia toimijoita, joten tima toimijaympariston

osa on laajentunut.

Yritysten liiketoimintaympdristoon kuuluvia toimijoita voi olla enemmin, kuin mité
yrityksen vilittomaistd toimijaympéristostd voidaan erottaa. Téssd tutkielmassa aineiston
perusteella ei kuitenkaan voitu tarkastella otoksen yritysten liiketoimintaan vaikuttavien
toimijoiden omien toimijaverkostojen merkitystd. Tillainen yksityiskohtaisempi ja
laajempi  toimijaverkostotarkastelu  olisi sekd haastava ettd mielenkiintoinen
jatkotutkimuksen aihe, koska toimijaverkostojen kaikkien toimijoiden tunnistaminen on
vaikeaa, silld yritykset eivit vélttdméttd ole itsekdédn tietoisia kaikista niiden toimintaan
epédsuorasti vaikuttavista tahoista. Esimerkiksi teoreettisessa viitekehyksessd yritysten

alueellisen keskittymisen kohdalla todettiin, ettd keskittymaalueella yrityksid voi
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stimuloida innovaatiotoimintaan paikallisen kilpailun paine ja kilpailijoiden innovaatioiden

imitointi, mik4 ei ilmene konkreettisena vuorovaikutuksena ndiden toimijoiden kesken.

Teoreettisessa viitekehyksessd esitettiin, ettd esimerkiksi organisaatiotutkimuksen tulisi
tunnistaa  liiketoimintaympéristdjen ~ merkitys  yritysten  innovaatiotoiminnalle.
Innovatiivisten toimintaympéristdjen tarkastelua voisi myds edelld esitetysti laajentaa
huomioimalla lukuisten paikallisten limittdisten ja osin pédllekkdisten toimijaverkostojen
mahdollinen merkitys alueen yritysten innovaatiotoiminnalle. Potentiaalista alueella olevaa
tai sinne kehittyvdd innovatiivista toimintaympéristod voitaisiin kehittdd ja sen hyotyja
tehostaa, jos eri toimijoiden omat paikallis- ja muut verkostot kyettiisiin tunnistamaan.
Lisdksi ndiden verkostojen vaikutuksia yritysten innovaatiotoimintaan olisi olennaista
pyrkid jollain tapaa konkreettisesti mittaamaan, jotta niiden merkitystd kyettdisiin myds

arvioimaan.

Téssd tutkielmassa ei ole siis pyritty tarkastelemaan pirkanmaalaisten KIBS-yritysten
likketoimintaympdristoon  kuuluvien toimijoiden ja ndiden toimijoiden omien
toimijaverkostojen  merkitystd yksittdisten yritysten tai laajemmin alueellisen
toimialakeskittymén innovaatiotoiminnalle. Tdméd johtuu siitd, ettd aihepiiri on liian laaja
tutkielman aiheeksi, eikd kyseistd teemaa olisi empiirisen aineiston perusteella edes kyetty
tutkimaan. Erilaisten toimijaverkostojen merkitys innovaatiotoiminnalle voidaan kuitenkin
todeta tarkedksi ja haasteelliseksi tutkimusaiheeksi. Haasteellisen tdstd aiheesta tekee
innovaatioprosessin ~ kompleksinen ja  vaikeasti hahmotettava  luonne  sekéd

innovaatiotoimintaan vaikuttavien toimijoiden tunnistamisen vaativuus.

Tutkielman keskeinen tulos on, ettei pirkanmaalaisten KIBS-yritysten liikketoiminnassa ja
toimijaympdristdissd ole tapahtunut kovin merkittdvid muutoksia vuodesta 1999 vuoteen
2004. Téamé saattaa johtua siitd, ettd tarkastelun aikajinne on vain viisi vuotta ja
ensimmdinen aineistonkeruuvuosi sijoittuu  1990-luvun loppuun. Laman jilkeisisté
mahdollisista litketoiminnassa kohdatuista vaikeuksista on vuonna 1999 melko varmasti jo
toivuttu. Mikili tarkastelujakso olisi ollut kymmenen vuotta, esimerkiksi vuodet 1994,

1999 ja 2004, olisivat muutokset voineet olla huomattavampia.

Toisaalta tdmén védhdisen muutoskehityksen perusteella voitaisiin esittdd, ettd otokseen

kuuluvat yritykset ovat jo vakiintuneet liiketoiminnassaan ja niiden toimijaympéristo-
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suhteet ovat suhteellisen pysyvid. Liiketoimintaa kuvaavien lukujen kehityksen tarkastelun
perusteella voidaan todeta, ettd otoksen yritykset kasvavat hitaasti, mutta varmasti. Téhdn
rauhalliseen kasvuvauhtiin lienee vaikuttanut jossain mairin se, ettd enemmistd otoksen
yrityksistd on kooltaan pienid yrityksid ja ettei otokseen kuulu tietotekniikkapalvelualan
yrityksid. Lisdksi Pirkanmaalla kilpailua on kuitenkin melko vdhén ja se on reilua, joten
paikallinen kilpailu ei luo yrityksiin paljon kasvu- ja kehittdmispaineita. Tutkielman alussa
asetettu johtoajatus ei kuitenkaan kumoutunut, koska yritysten toimijaymparistdissd voitiin
todeta tapahtuneen muutoksia, joista merkittdvin oli kilpailun kansainvélistyminen. Kaiken
kaikkiaan teoriassa esitettyyn yleiseen ndkemykseen ja odotuksiin ndhden KIBS-yritysten

toimijaympdristdjen muutos ja litkketoiminnan kasvu on ollut véhéista.

Aineiston analyysin tuloksia ei voida suoraan yleistdd kaikkien alueellisessa
toimialakeskittyméssd sijaitsevien KIBS-yritysten toimijaympéristdjen rakennetta ja
kehitystd kuvaaviksi. Aineiston perusteella tehdyt tulkinnat kuvastavat tdmin tietyn,
kooltaan rajallisen otoksen yritysten toimijaympéristdjd ja niiden kehittymistd. Joidenkin
pirkanmaalaisten =~ KIBS-yritysten toimijaympéristomuutokset ovat voineet olla
huomattavampia tai vieldkin vdhdisempid, kuin mitd tdmédn otoksen perusteella voitiin

todeta.

Aineiston analyysilukua kirjoitettaessa on pyritty erottamaan aineistoon perustuvat tulokset
ja oma pohdinta havaituista ilmidisti. Empiirisen aineiston jonkinasteiseksi puutteeksi
voidaan todeta, ettd tarkasteltavien yritysten mddrd on melko pieni. Toisaalta
tutkielmatason tyon tavoitteiden toteutumiseksi aineistoa voitaneen pitdd riittdvana.
Tulosten kannalta olisi kuitenkin ollut mielenkiintoista, jos otokseen kuuluvat eri KIBS-
toimialat olisivat olleet lukumaéérdisesti tasapainoisemmin edustettuina. Télloin olisi ollut

mahdollisia tarkastella myos toimialakohtaisia eroja.

Hieman alle puolessa otoksen yrityksistd vastaajana on ollut eri henkild vuosien 1999 ja
2004 haastatteluissa. Tdmédn vaikutuksia aineiston analyysiin on kuitenkin hankala
arvioida. Toki tdmi haastateltavan vaihtuminen on saattanut jossain méérin vaikuttaa
vastauksiin, koska eri ihmiset kokevat asiat eri tavoin. Kuitenkin my0s niissd otoksen
yrityksissd, joissa vastaaja on ollut molempina vuosina sama, ovat haastateltavien

ndkemykset toimijaymparistdasioista voineet muuttua tarkasteluvuosien vélisend aikana.
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Tutkielman alkuvaiheessa ndkemyksend oli, ettd Pirkanmaan KIBS-keskittyméssé sijainti
on osaltaan vaikuttanut yritysten liikketoiminnan ja toimijaympéristdjen kehittymiseen.
Myo6hemmin todettiin kuitenkin pohdinnan tasolla se, ettd toimialakeskittymédssa sijainnilla
ei vilttamattd ole sindlldin merkitysta yrityksen liiketoimintaan, ellei yritys itse pyri
hyddyntdmdin nditd alueen mahdollisuuksia. Alueellisessa toimialakeskittymédssé sijainti ei
myOskadn tarkoita sitd, etteikd merkittdvid toimijatahoja voisi olla muuallakin. Osa
yrityksistd voi saada liiketoimintaansa virikkeitd jopa enemmin alueen ulkopuolelta kuin
alueen sisdltd. Esimerkiksi otoksen yrityksilldi on ollut kontakteja myds Pirkanmaan
ulkopuolisiin toimijoihin, kuten asiakkaisiin, alihankkijoihin, oppilaitoksiin sekd julkisiin

tuki- ja asiantuntijaorganisaatioihin.

Pirkanmaalla sijainnin merkitystd liikketoiminnan ja toimijaympéristjen kehitykseen ei
voida arvioida, koska muita keskittyméalueita ole tarkasteltu. Toiseksi aineiston
perusteella titd teemaa ei kyetty kattavasti tarkastelemaan. Yrityksiltd ei ollut tiedusteltu
Pirkanmaan merkityksestd kuin vuonna 2004, ja ndmid kysymykset kisittelivit vain
Pirkanmaan alueella harjoitettavaa yritysyhteistyotd sekd alueen etuja ja haittoja pyrittdessi

rekrytoimaan muita kuin paikallisia osaajia.

Pirkanmaalta voitiin kuitenkin tunnistaa niitd toimijaclementtejd, joista esimerkiksi KIBS-
sektorin alueellinen innovaatiojdrjestelmd voitaisiin teorian mukaan rakentaa. N4ité
toimijoita ovat esimerkiksi paikalliset asiakkaat, alihankkijat, kilpailijat ja oppilaitokset.
Toimialakeskittymédsséd sijaitsevan KIBS-yrityksen nidkokulmasta samalla alueella toimii
paljon eri KIBS-alojen yrityksid, joilta voidaan myds ostaa palveluja esimerkiksi
alihankintana. Yritykset voivat siis valita kulloiseenkin palvelutarpeeseensa parhaiten
sopivan vaihtoehdon. Liséksi alueella voitiin todeta olevan laadukkaita oppilaitoksia seké
tuki- ja asiantuntijaorganisaatioita, kuten Tampereen kauppakamari ja Tampereen
teknologiakeskus. Ndméa viimeksi mainitut ovat aineiston perusteella ainakin jossain
médrin pyrkineet edistimddn alueella sijaitsevien toimijoiden vélistd yhteistyota.
Yhteistoiminnan kannalta olennainen tulos oli se, ettd otoksen yritykset osoittivat vuonna
2004 olevansa kiinnostuneita Pirkanmaalla tarjoutuvista yritysyhteistydmahdollisuuksista.

Ilman tété halua ei alueen sisdistd toimijayhteistyotd kyettdisi mitenkdén lisdédmaén.

71



LAHTEET

Aslesen Wiig, H. & Langeland, O. 2003. Knowledge Economy and Spatial Clustering: The
Role of Knowledge Intensive Business Services and Venture Capital Firms in the
Innovation System. Paper to be presented at the DRUID Summer Conference. 12.-
14.6.2003.  Copenhagen. Saatavilla ~www-muodossa:  http://www.druid.dk/
conferences/summer2003/Papers/ASLESEN LANGELAND.pdf. Luettu ja tallen-
nettu 1.5.2005

Bessant, J. & Rush, H. 1995. Building Bridges for Innovation: The role of consultants in
technology transfer. Research Policy 24, 97-114.

Camagni, R. 1991. From the local “milieu” to innovation through cooperation networks.
Teoksessa Camagni, R. (toim.). Innovation networks: Spatial perspectives. London:

Belhaven Press.

Camagni, R. 2003. Regional clusters, regional competencies and regional competition.
Paper delivered at the International Conference on “Cluster management in structural
policy: International experiences and consequences for Northrhine-Westfalia”.
5.12.2003. Duisburg. Saatavilla www-muodossa: http://www.ruhrpakt.de/downloads/
veranstaltungsdoku/camagni_rede.pdf. Luettu ja tallennettu 15.7.2005.

Cooke, P. 1998. Introduction. Origins of the Concept. Teoksessa Braczyk, H-J., Cooke, P.&

Heidenreich, M. (toim.). Regional Innovation Systems. London: UCL Press.

Drejer, I. & Vinding, A. L. 2003. Collaboration between Manufacturing Firms and
Knowledge Intensive Services: The Importance of Geographical Location. Paper to
be presented at the DRUID Summer Conference. 12.-14.6.2003. Copenhagen.
Saatavilla www-muodossa: http://www.druid.dk/conferences/summer2003/

Papers/DREJER  VINDING.pdf. Luettu ja tallennettu 1.5.2005

Gallouj, F. & Weinstein, O. 1997. Innovation in services. Research Policy 26, 537-556.

72



Gliickler, J. 1999. Management Consulting: structure and growth of a knowledge intensive
business service market in Europe. IWSG Working Papers 12/99. Johann Wolfgang
Goethe-Universitdt. Frankfurt. Saatavilla www-muodossa: http://publikationen.
ub.uni-frankfurt.de/volltexte/2005/602/pdf/glueckler1299.pdf. Luettu ja tallennettu
28.7.2005.

Gordon, R. 1999. Innovation, industrial networks & high-tech regions. Teoksessa
Camagni, R. (toim.). Innovation networks: Spatial perspectives. London: Belhaven

Press, 174-195.

Hauknes, J. & Miles, 1. 1996. Services in European Innovation Systems: a review of issues.
STEP group. STEP report 6/96. Saatavilla www-muodossa: http://www.step.no
/reports/Y 1996/0696.pdf. Luettu ja tallennettu 28.7.2005.

Hirsjarvi, S.; Remes, P. & Sajavaara, P. 1997/2000. Tutkija ja kirjoita. 5. painos. Helsinki:

Tammi.

Hoover, E. M. 1948. The Location of Economic Activity. New York: McGraw-Hill.

Kautonen, M.; Schienstock, G.; Sjoholm, H. & Huuhka, P. 1998. Tampereen seudun
osaamisintensiiviset  yrityspalvelut. Tampereen seudun osaamisintensiiviset
yrityspalvelut (TOP) -projektin loppuraportti. Tampereen yliopisto. Tydeldmén
tutkimuskeskus. Tyoraportteja 56/98.

Kautonen, M.; Schienstock, G. & Tiainen, M. 1999. Knowledge-Intensive Business
Services: Their Role and Development in the Tampere Urban Region. Teoksessa
Schienstock ja Kuusi (toim.). Transformation Towards a Learning Economy: The

Challenge for the Finnish Innovation System. Helsinki: Sitra 213, 303-319.

Kautonen, M.; Jérvensivu, A. & Piirainen, T. 2000. Osaamisintensiiviset yrityspalvelut
alueellisessa innovaatiojirjestelméssid. Teoksessa Kostiainen, J. & Sotarauta, M.
(toim.). Kaupungit innovatiivisina toimintaympéristdind. Helsinki: Tekniikan

akateemisten liitto, TEK ry., 50-84.

73



Kautonen, M. 2001. Knowledge-Intensive Business Services as Constituents of Regional
Innovation Systems: Case Tampere Central Region. Teoksessa Toivonen, M. (toim.).
Growth and Significance of Knowledge Intensive Business Services (KIBS).
Helsinki: Uudenmaan TE-keskuksen julkaisuja 3., 37-48.

Kautonen, M.; Kolehmainen, J. & Koski, P. 2002. Yritysten innovaatioympéristot.
Tutkimus yritysten innovaatiotoiminnasta ja alueellisesta innovaatiopolitiikasta

Pirkanmaalla ja Keski-Suomessa. Teknologiakatsaus 120/02. Helsinki: TEKES.

Kautonen, M.; Hyypid, M.; Mulari, R. & Penttild, L. 2004. Tietointensiivisten liike-
eldminpalvelujen ennakointi Pirkanmaalla (FORE-KIBS). Tampere: Pirkanmaan TE-

keskuksen julkaisuja 4.

Keeble, D. & Nachum, L. 2001. Why do business service firms cluster? Small
Consultancies, Clustering and Decentralisation in London and Southern England.
ESRC Centre for Business Research. Working paper 194. The University of
Cambridge. Saatavilla www-muodossa: http://www.cbr.cam.ac.uk/pdf/WP194.pdf.
Luettu ja tallennettu 1.3.2005.

Kemppild, S. & Metténen, P. 2004. Tietointensiiviset palveluyritykset: Tutkimuksen
nykytila. Tutkimusohjelmassa “Tietointensiivinen palvelutoiminta tietojohtamisen

ndkdkulmasta” laadittu esiselvitys. Sitran raportteja 38. Helsinki: Edita Prima Oy.

Lith, P. 2004. Osaamisintensiiviset litke-eldimédn palvelut Lansi-Euroopassa: Tilastollinen
tarkastelu maittain ja alueittain. Suunnittelu ja tutkimuspalvelut Pekka Lith.

Tutkimuksia ja raportteja 7/04.

Lundvall, B-A. 1988. Innovation as an Interactive Process: From User-Producer
Interaction to the National System of Innovation. Teoksessa Dosi, G. ym. (toim.).

Technology and Economic Theory. London: Pinter Publishers.

Mankinen, R.; Rouvinen, P.; Vddndnen, L. & Yli-Anttila, P. 2003. Yrityspalveluiden
kasvu, kansainvidlistyminen ja kilpailukyky. Helsinki: ETLA, Elinkeinoeldmén

tutkimuslaitos. Keskusteluaiheita 880.

74



Mattsson, L-G. 1999. Dynamics of Overlapping Networks and Strategic Actions by the
International Firm. Teoksessa Chandler, A. D. Jr., Hagstrom, P. & Sélvell, O. (toim.).
The Dynamic Firm. The Role of Technology, Strategy, Organization, and Regions.
New York: Oxford University Press Inc., 242-259.

Miles, I.; Kastrinos, N.; Flanagan, K.; Bilderbeek, R.; den Hertog, P.; Huntink, W. &
Bouman, M. 1995. Knowledge-Intensive Business Services: Users, Carriers and

Sources of Innovation. EIMS publication 15.

Miles, I. & Boden, M. 2000. Introduction: Are services special? Teoksessa Boden, M. &
Miles, 1. (toim.). Services and the Knowledge-Based Economy. Science, Technology

and the International Political Economy. London: Continuum, 1-20.

Miles, I. 2001. Services innovation: A reconfiguration of innovation studies. PREST

discussion paper. The University of Manchester.

Miles, 1. 2003. Knowledge Intensive Services' Suppliers and Clients. Suomen Kauppa- ja
teollisuusministerion tutkimuksia ja raportteja 15/03. Helsinki: Edita Publishing Ltd.

O’Farrell, P. N.; Hitchens, D. M. W. N. & Moffat, L. A. R. 1992. The Competitiveness of
Business Service Firms: A Matched Comparison between Scotland and the South

East of England. Regional Studies 26, 519-533.

O'Farrell, P. N.; Wood, P. A. & Zheng, J. 1995. Internationalization of Business Services:
An Interregional Analysis. Regional Studies 30.2, 101-118.

Penttild, L. 2003. Selvitys asiantuntijapalveluiden kéytostd ja tarpeesta. Tampere:
Professia Oy.

Pirkanmaan TE-keskus 2003. Vedos. Tampere: SWOT-Consulting.

Piirainen, T.; Jarvensivu, A. & Kautonen, M. 2000. Asiantuntemus kasvualana:

Tuotteistaminen,  innovaatiotoiminta  ja  kansainvélistyminen  Pirkanmaan

75



osaamisintensiivisissd yrityspalveluyrityksissd. Loppuraportti 18.1.2000. Osaprojekti
hankkeessa Pirkanmaan osaamisintensiiviset yrityspalvelut (POINT). Tydeldmén

tutkimuskeskus. Tampere: Tampereen teknologiakeskus.

Porter, M. E. & Soélvell, O. 1999. The Role of Geography in the Process of Innovation and
the Sustainable Competitive Advantage of Firms. Teoksessa Chandler, A. D. Jr.,
Hagstrom, P. & Sélvell, O. (toim.). The Dynamic Firm: The Role of Technology,
Strategy, Organization, and Regions. New York: Oxford University Press Inc., 440-
455.

Sundbo, J. 2000. Organization and Innovation Strategy in Services. Teoksessa Boden, M.
& Miles, 1. (toim.). Services and the Knowledge-Based Economy. Science,
Technology and the International Political Economy Series. London: Continuum,

109-128.

Solvell, O. & Zander, 1. 1999. International Diffusion of Knowledge: Isolating
Mechanisms and the Role of the MNE. Teoksessa Chandler, A. D., Jr., Hagstrom, P.
& Solvell, O. (toim.). The Dynamic Firm. The Role of Technology, Strategy,
Organization, and Regions. New York: Oxford University Press Inc., 402-416.

Teece, D. J. 1999. Design Issues for Innovative Firms: Bureaucracy, Incentives and
Industrial Structure. Teoksessa Chandler, A. D., Jr., Hagstrom, P. & Sélvell, O.
(toim.). The Dynamic Firm. The Role of Technology, Strategy, Organization, and
Regions. New York: Oxford University Press Inc., 134-165.

Tether, B. 2002. The Sources and Aims of Innovation in Services: Variety Between and
Within Sectors. CRIC Discussion Paper No 55. Centre for Research on Innovation
and Competition. The University of Manchester. Saatavilla www-muodossa:

http://les1.man.ac.uk/cric/Pdfs/dp55.pdf. Luettu ja tallennettu 26.7.2005.

Tilastokeskus 2005. Muut luokittelutiedot. Saatavilla www-muodossa: http://www.stat.fi/
tup/yritysrekisteri/ muutluokittelutiedot.html. Luettu ja tallennettu 03.08.2005.

76



Toivonen, M. 2001a. Main Development Features of Knowledge Intensive Business
Services. Teoksessa Toivonen, Marja (toim.). Growth and Significance of
Knowledge Intensive Business Services (KIBS). Helsinki: Uudenmaan TE-
keskuksen julkaisuja 3., 65-81.

Toivonen, M. 2001b. Osaamisintensiivisten liike-eldmidn palveluiden tulevaisuuden-

ndkymiét. Helsinki: Oy Edita Ab.

Toivonen, M. 2004. Expertise as Business: Long-term development and future prospects of
knowledge-intensive  business  services (KIBS). Teknillinen korkeakoulu,

Tuotantotalouden osasto. Viitdskirjasarja 2004/2. Espoo: Monikko Oy.

Tordoir, P. P. 1993. The professional knowledge economy: The management and
integration of professional services in business organizations. Academisch

Proefshrift. University of Amsterdam. Boston: Kluwer Academic Publishers.

Tordoir, P. P. 1994. Transactions of professional business services and spatial systems.

Tijdschrift voor Economische en Sociale Geographie 85, 322-332.

Virtanen, P.; Niinikoski, M-L & Pekkala, H. 2005. Globaali-ohjelman arviointi. Helsinki:
KTM Julkaisuja 4/2005. Saatavilla www-muodossa: http://ktm.elinar.fvktm_jur/.
Luettu ja tallennettu 23.8.2005.

von Hippel, E. 1988. The Sources of Innovation. New York: Oxford University Press.
Saatavilla www-muodossa: http://web.mit.edu/evhippel/www/sources.htm. Luettu ja

tallennettu 29.7.2005.

Wood, P. 1991. Flexible accumulation and the rise of business services. Transactions of

the Institute of British Geographers 16, 160-172. Royal Geographical Society.
Wood, P. 1996. Business services, the management of change and regional development in

the UK: A corporate client perspective. Transactions of the Institute of British

Geographers 21, 649-665. Royal Geographical Society.

77



Wood, P. 1998. Services & Internationalisation. Report to the RESER network. Saatavilla
www-muodossa: http://www.reser.net/index.php?action=article&numero=124.Luettu

ja tallennettu 2.2.2004.

Wood, P. 2001. Knowledge Intensive Services and Urban Innovativeness. ESRC CITIES
Competitiveness and Cohesion Programme. International Research Workshop on
"Innovation and Competitive Cities in the Global Economy". 28.-30.3.2001.
Worcester College, Oxford University.

78



LIITTEET

LITE 1. POINT-hankkeen alkuperiisen haastattelurungon kysymykset

Yrityksen perustiedot

1. Yrityksen nimi ja perustamisvuosi?

2. Liiketoiminnan volyymi ja henkilosto?

Liikevaihto

1997 mmk 1998 mmk 1999 mmk (arvio) 2000 mmk
(ennuste)?

Henkilostomaara

1997 1998 1999 (arvio) 2000 (ennuste)?

Henkildston pohjakoulutus

- Opiskelee yhé tyon ohessa % koko henkilostosta
- Ammattikorkeakoulu- / opistotasoinen koulutus % koko henkilostosta
- Yliopisto- / korkeakoulututkinto % koko henkilostosta

Henkiloston ikdrakenne

- Alle 25-vuotiaita 9% henkilostostd
- 25-35 -vuotiaita % henkilostosta
- 35-50 -vuotiaita % henkilostosta
- yli 50-vuotiaita % henkilostosta

3. Yrityksen omistusrakenne ja liitdnndt muihin yrityksiin?

- Millainen on yrityksenne omistusrakenne?

4. Mitka ovat yrityksenne keskeisimmaét kehittdmistarpeet?
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Toimiala(t), tuotteet ja tuotteistuksen vaihe

5. Mité ovat pédtuotteenne / -palvelunne?

6. Miten méérittelisitte ydinosaamisenne?

7. Miten idea tuotteestanne tai palvelustanne syntyi?

8. Oletteko pyrkineet tuotteistamaan palvelujanne? Millaisin toimenpitein? Millaisia

kokemuksia teilld on tuotteistuksesta?

9. Miki on palvelujenne rdataldintiaste?

10. Kuvailkaa tyypillinen tuotteenne / palvelunne "tilaus-toimitus -prosessi"?

11. Miten palvelunne / tuotteenne on nimetty? Onko teilld erityinen tuotemerkki?

12. Olisiko teilld tarvetta tuotteistaa palvelujanne pidemmaélle? Millaisia ongelmia

tuotteistamiseen liittyy? Millaisesta ulkopuolisesta osaamisesta olisi apua?

13. Mihin hinnoittelunne perustuu?

14. Onko tuotteissanne / palveluissanne tapahtunut merkittdvid muutoksia viime vuosina?

Millaisia?

15. Millaisia muutoksia omalla toimialallanne on tapahtunut viime vuosina tai on

odotettavissa ldhitulevaisuudessa?

Asiakkaat ja markkinat

Piiasialliset asiakasryhmiit ja toimittajat

16. Kuinka paljon teilld on asiakkaita?
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17. Missi tirkeimmat asiakkaanne sijaitsevat?

Asiakassuhteiden kesto ja tiiviys (kontaktien miiri, laatu ja systemaattisuus)

18. Miten pitkid asiakassuhteenne ovat?

19. Miten tiiviissd yhteisty0ssd asiakkaiden kanssa toimitte?

20. Osallistutteko asiakkaidenne tuotekehitys- tai suunnitteluprosesseihin?

21. Osallistuvatko asiakkaanne teiddn tuotekehitys- ja suunnitteluprosesseihinne? Miten
paljon tuotteissanne / palveluissanne on yhteistyon tulosta? Onko teiddn ja asiakkaidenne
vélille muodostunut yhteistyokaytantdja?

22. Miten pitkddn yhden tuotteen / palvelun myyntiin keskimdérin kuluu neuvotteluaikaa?
Kilpailuasetelma

23. Kuinka paljon teilld on kilpailijoita? Nimetkad tarkeimpid?

Kansainvilistyminen

24. Toimiiko yrityksenne kansainvalisesti?

- Kylla

- Ei

25. Jos toimii, niin millaista kansainvélinen toimintanne on? (Voitte merkitd useampia
vaihtoehtoja.) (LOMAKE)

- Suoraa vientid tai projektivientid

- Epésuoraa vientid

- Maahantuontia ulkomailta

- Alihankkijoita / toimittajia ulkomailla

- Yrityksessd ulkomaista henkilokuntaa
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- Muita yhteistyokumppaneita ja yhteistydosopimuksia
- Yhteisvalmistusta

- Osaamisen tai lisenssien myyntid ulkomaille

- Alihankintaa ulkomaiselle yritykselle

- Lisenssien hankintaa ulkomailta

- Osallistumista kansainvilisiin hankkeisiin

- Ulkomaista yhtiétoimintaa

- Kansainvilisen kehityksen seurantaa

26. Missd maissa toimitte?

27. Ellei yritys toimi kansainvélisesti, miké sithen on syyni?

28. Olisiko yrityksessd halukkuutta kansainvéliseen toimintaan tai sen laajentamiseen?

29. Mitd hyotyjd kansainvilisestd toiminnasta on / olisi?

30. Mitka asiat ovat esteend kansainvéliselle toiminnalle?

31. Onko yrityksessdnne tulevaisuudessa tarkoitus laajentaa / aloittaa kansainvilisti
toimintaa?

- Minne?

- Milla tavoin?

- Ellei suunnitelmia ole, olisiko kuitenkin ndhtévissé joitakin mahdollisuuksia kansainvili-

selle toiminnalle?

32. Mitd annettavaa omalla yrityksellinne on kansainvilisillda markkinoilla eli mitkd ovat

omat vahvuudet kansainvélisesti ajateltuna?

33. Miten kansainvélinen toiminta on yrityksessédnne organisoitu? Kuka yrityksessénne

vastaa kansainvélisestd toiminnasta ja organisoi sitd?

34. Toimiiko yritys kansainvilisilld markkinoilla yksin vai yhteistydssd jonkin toisen

yrityksen tai organisaation kanssa? Minki?
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35. Kiytetddnkd yrityksenne kansainvélisessd toiminnassa ulkopuolista tukea? Jos
kdytetddn, niin mihin? Kertokaa myds ketka tuottavat teille kyseisid palveluja?
- Markkinatutkimukseen tai asiakastyytyviisyysmittauksiin

- Ulkomaisten yhteistyokumppanien kartoitukseen

- Sopimuskéytintdihin

- Kansainvilistymisen rahoitukseen

- Patentointiin ja tavaramerkkien rekisterdintiin

- Markkinointimateriaalin suunnitteluun

- Muuhun viennin edistdmiseen

- Tuotteen / palvelun sopeuttamiseen kansainvélisille markkinoille

- Kielikoulutukseen

- Kansainvélisen markkinointistrategian luomiseen

- Neuvottelutukeen

- Yritystoimintaan ulkomailla

- Kansainvilisesti markkinaorientoituneeseen tutkimus- ja kehitystyohon

- Vientikunnon arviointiin

- Vientitoimintojen organisointiin

- Ulkomaiseen ostotoimintaan

- Julkisiin hankintoihin

- Muuhun, mihin?

36. Millaista kansainvidlistymiseen liittyvdd tukea tai koulutusta yrityksessénne

kaivattaisiin?

Kehittimistarve

Kansainvilistymis- ja tuotteistamiskoulutustarve (LOMAKE)

37. Arvioikaa seuraavien aihealueiden kehittdmisen tarpeellisuutta omalle yrityksellenne

asteikolla 1-5 (1=ei lainkaan tarpeellinen ja S=erittdin tarpeellinen)?

- Tuotteistaminen

- Kansainvilisen toiminnan organisointi
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- Markkinointi

- Kulttuurintuntemus

- Rahoitus

- Lainsdadanto

Henkilostokoulutus ja henkilostopolitiikka

38. Jérjestdtteko henkilostollenne koulutusta?

39. Millaista koulutus on viime vuosina ollut ja mitéd se on pdépiirteissdin siséltdnyt?
40. Toteutetaanko koulutus itse vai tilataanko se ulkopuolelta? Mistd?

41. Ketka koulutukseen osallistuvat?

42. Osaisitteko mainita esimerkin hyvéstd / huonosta koulutuksesta?

43. Miten rekrytoitte henkilostod? Kuinka pitkid tyosuhteet ovat?

44. Mitkd ovat télld hetkelld tdrkeimpid ominaisuuksia, joita henkildstdltdnne odotatte?

Enti tulevaisuudessa?

Verkostot ja innovaatiotoiminta

Yrityksen muut yhteistyosuhteet

45. Ostatteko yrityksenne ulkopuolelta palvelullenne / tuotteellenne kriittisid elementteja?

Onko yritykselldnne alihankkijoita / toimittajia? Millaisia?
46. Misti teette téllaiset tdrkeimmat ostonne?

- Yritykset tai niiden toimiala

- Toimittajien sijainti
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47. Onko yrityksellinne yhteistyotd erilaisten yrityspalveluorganisaatioiden yms.
tukiorganisaatioiden kanssa? Millaista yhteistyd on? Onnistuneisuus?
- TEKES

- TE-keskus (Tydvoima- ja elinkeinokeskus)

- Ulkomaankauppaliitto / Finnpro

- Sitra

- Finnvera (ent. Kera)

- Elinkeinoasiamies / -yhti6

- Teknologiakeskusyhtiot

- Teknologiansiirtoyhtiot (esim. Tamlink, Finn-Medi)

- Alueelliset riskirahoitusyhtiot

- Muut riskirahoitusyhtiot

- Yrittdjdjérjestot

- Kauppakamari

48. Onko teilld muita merkittavid yhteistyokumppaneita tdméntyyppisissd organisaatioissa?
49. Onko yhteistyokumppaneiden 10ytiminen mielestinne helppoa? Millaisia
yhteistyokumppaneita kaipaisitte, mutta ette ole 10ytdneet? Olisiko tarvetta
asiantuntijapalveluiden kontaktipisteelle?

Kehittiamis- / innovaatiotoiminta

50. Millaista tutkimus- ja kehittdmistoimintaa yrityksessédnne harjoitetaan? Miten kehitétte

palvelujanne, tuotteitanne ja omaa toimintaanne?

51. Miten pitkd on tuotteenne / palvelunne elinkaari? Tehdddnkd uudistuksia vanhan

pohjalle vai kehitetdénko tdysin uutta?

52. Miten sddnnollistd t&k -toimintanne on ja miten se on organisoitu? Kuka kehitystyosté

vastaa?

53. Kuinka paljon rahaa kdytétte t&k -toimintaan vuodessa?
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54. Ketkd ovat yhteistyotahojanne kehittdmistoiminnassa?

- Asiakkaat

- Alihankkijat / toimittajat

- Kilpailijat

- Tutkimuslaitokset (VTT, TTKK yms.)

- Oppilaitokset

- Yrityspalveluorganisaatiot (TEKES, TE-keskus, Ulkomaankauppaliitto, Sitra, Finnvera
(ent. Kera), elinkeinoasiamies / -yhtid, teknologiakeskusyhtiot, teknologiansiirtoyhtiot
(esim. Tamlink, Finn-Medi), alueelliset riskirahoitusyhtiot, muut riskirahoitusyhtiot,
yrittdjdjarjestot, kauppakamari

- Jokin muu taho, mika?

55. Mitka yritykset madrittelisitte kuuluviksi samaan klusteriin yrityksenne kanssa?

SWOT-analyysi (Jos ehtii!)

56. Kuvailkaa muutamalla sanalla, millaisena néette yrityksenne tulevaisuuden?

Yrityksenne vahvuudet

Yrityksenne heikkoudet / kehittdmistarpeet

Yrityksenne mahdollisuudet

Yrityksenne suurimmat uhat
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LIITE 2. FORE-KIBS-hankkeen alkuperéisen haastattelurungon kysymykset

Yrityksen taustatiedot

Yrityksen toiminta ja palvelut

1. Perustehtivi / toiminta-ajatus

2. Ydinpalvelut seka tuki- ja liitdnndispalvelut

3. Kuvailkaa tyypillinen toimeksiantonne (palvelujen tuotteistusaste vs. raétilointi)

4. Onko tuotteissanne / palveluissanne tapahtunut merkittdvid muutoksia viime vuosina?

Millaisia?

Yritysorganisaatio ja lyhyt kehityshistoria

5. Yrityksen tausta, perustajat, perustamisvuosi

6. Itsendinen yritys (1 toimipaikka) vai osa suurempaa kokonaisuutta (paékonttori/muu)
Toimipaikkojen lukumiir ja sijainti maantieteellisesti (Pirkanmaa, muu Suomi, ulkomaat)
- Jos ei padkonttori, missé sijaitsee?

- Toimipaikan rooli konsernissa?

7. Viime vuosien / tulevat muutokset (fuusiot, organisaatiomuutokset)

8. Henkilosto

Henkiloston lukumééra toimipaikassa: vuonna 2000, vuonna 2002, vuonna 2004,

vuonna 2006 sekid vuonna 2008
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Jos on ollut lisdystd henkiloston lukumiérédssé, kuinka suuri osuus lisdyksestd johtuu

- Kasvaneesta kysynnistd, % lisdyksesta

- Jostakin mahdollisesta uudesta liiketoiminta-alueesta/palvelustanne % lisdyksesti
- Varautumisesta henkiloston eldkditymiseen tms. poistumaan % lisdyksesta

- Jostain muusta syystd, misti , % lisdyksesta

Jos tulossa lisdystd henkilostoon, kuinka suuri osuus lisdyksestd johtuu

- Kasvaneesta kysynnistd, % lisdyksesta

- Jostakin mahdollisesta uudesta liiketoiminta-alueesta/palvelustanne % lisdyksesta
- Varautumisesta henkiloston eldkditymiseen tms. poistumaan % lisdyksesta

- Jostain muusta syystéd, misti , % lisdyksesta

Mikd ammatti tai ammatit ja niiden osaamisalueet ovat yrityksenne menestymisen kannalta

merkityksellisimmat tulevaisuudessa - vuonna 2008?

Henkiloston timéanhetkinen koulutusrakenne
- Yliopistotutkinto %
- Ammattikorkeakoulu %

- Muu, alemmat tutkinnot %

Arvio henkildston koulutusrakenteesta vuonna 2008
- Yliopistotutkinto %
- Ammattikorkeakoulu %

- Muu, alemmat tutkinnot %

9. Liikevaihto

Liikevaihto toimipaikassa: vuonna 2000, vuonna 2002, vuonna 2004, vuonna 2006 seki

vuonna 2008
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Toimintaympadristo ja sen muutokset

Yrityksen markkinat ja asiakkaat

10. Onko yritys erikoistunut johonkin tiettyyn asiakastoimialaan?

11. Montako asiakasta on: 1-5, 10-50, 50-100, 100+?

12. Toimiiko yritys laajenevilla/supistuvilla markkinoilla?

13. Millaisia muutoksia arvioisitte toimialanne markkinoilla olevan odotettavissa?

14. Miké on yrityksen/toimipaikan asema markkinoilla?

15. Markkinoiden jakautuminen maantieteellisesti % myynnista?

- Oma maakunta %
- Muu maa %
- Ulkomaat (suora oma vienti) %

- Jos vientid, niin viennin suuntautuminen (kohdemaat):

16. Arvio viennin kehityksesté, % myynnistd 2008

Arvo- /jalostusketjut seki yrityskumppanit

17. Kuvatkaa tyypillistd arvoketjua, johon yrityksenne kuuluu?

18. Millaisia yhteistydkumppaneita yrityksellinne on ja missd tdrkeimmét niisté

sijaitsevat?

19. Onko yrityksessdnne kiinnostusta lisdtd yhteisty6td muiden yritysten kanssa? Onko

télle joitakin esteitd?
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20. Millaiseksi yritysympdristoksi koette Pirkanmaan alueen / Tampereen seudun

yhteistyon kannalta yleensd (avoimuus, luottamus, tiedonvaihto yms.)?

Tukiorganisaatiot

21. Millainen on muiden asiantuntija- ja tukiorganisaatioiden merkitys yritykselle?
(Tarkeimmat, rooli)

- Yliopistot ja ammattikorkeakoulut

- Tutkimuslaitokset (esim. VTT, ulkomaiset)

- Teknologiakeskukset ja teknologiansiirto-organisaatiot (Tampereen tekn.keskus, Finn-
Medi, Tamlink jne.)

- Yksityiset rahoittajat (pankit, pddomasijoittajat jne.)

- Julkiset teknologia- ja liiketoiminnan rahoittajat/kehittdjit (Tekes, Sitra, Finnvera, TE-
keskus jne.)

- Muut, mitka?

22. Néettekd keinoja, joilla alanne yritykset voisi lisdtd yhteistyotd ndiden organisaatioiden

kanssa?
23. Millaisia yrityksellenne merkittdvid elinkeino- tai teknologiapoliittisia toimia
(rahalliset kannustimet, ohjelmat ja hankkeet yms.) alueella toteutetaan? Millaisia toimia

alueella mielestdnne pitdisi toteuttaa?

24. Onko oman alanne yritysten yksityisessd tai julkisessa rahoituksessa kehitettdvad

(saatavuus, kohdentuminen)

Tyovoiman saatavuus ja rekrytointi

25. Millaista on henkilostonne vaithtuvuus?

26. Onko tydvoiman saatavuudessa ollut ongelmia?

27. Millaista on tydvoiman kierto seudulla alan yritysten valill4?
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28. Onko alan yritysten vélilld kilpailua osaavasta tydvoimasta?

29. Onko yritys tehnyt yhteistyotéd oppilaitosten kanssa rekrytoinnissa? Aikooko tehda?
30. Tarjoaako Tampereen seutu etua rekrytoitaessa uutta henkilostod? Enté haittaa?
Kilpailijat

31. Millaisia ovat yrityksen tarkeimmat kilpailijat?

- Sijainti maantieteellisesti?

- Kehityssuunta (mééri, tyyppi, sijainti)?

32. Mitké ovat yrityksen tarkeimmét omat kilpailuedut suhteessa néihin kilpailijoihin?

33. Onko tiedossa tai ndkopiirissd kilpailua joka tulee oman toimialan ulkopuolelta /

korvaavat tuotteet ja palvelut?

34. Koetteko paikallisen kilpailun hyodylliseksi vai haitalliseksi yrityksellenne? ("Repivé

hintakilpailu” vs. kehitysté eteenpéinviev kilpailu)

Kilpailukykytekijét ja niiden muutokset

Ydinosaaminen ja tuleva kehitys

35. Miten médrittelisitte ydinosaamisenne?

36. Millainen yritys pyrkii olemaan vuonna 2008?

37. Mitd yrityksen tehtdvé tullakseen tdmén vision kaltaiseksi?

38. Millaisia esteitd vision toteutumisessa on?

91



39. Miten ja millaisin resurssein kehitétte palveluitanne/tuotteitanne (jatkuvuus/

projektimaisuus/satunnaisuus)?

Osaamisen suojaaminen ja tietojohtaminen

40. Miten yritys suojaa kehittimédnsd osaamista / tuotteita / palveluja? (esim. patentointi,
muu [PR, imitoitavuuden estdminen, palveluiden tuotteistaminen, tiiviit asiakassuhteet
jne.)

41. Miten yritys varmistaa osaamisen jatkuvuuden ja kumuloitumisen? (esim. henkiloston
sitouttaminen,  tietojohtaminen,  hiljaisen/kokemusperdisen  tiedon = muuntaminen
koodatuksi)

Palvelun ja palveluprosessin laatu

42. Miten yrityksessédnne pidetdéin huolta palvelun laadusta?

43. Liittyyko laatuun jonkinlaisia kehittamistarpeita/ -paineita toimialallanne?
Kehittiminen ja asiakkuudet

44.  Osallistutteko  asiakkaidenne  tuotekehitys-  tai  suunnitteluprosesseihin?
(Satunnainen/toisinaan tapahtuva tiedonvaihto vs. organisoitu tiedon- ja kokemustenvaihto
vs. osallistuminen projekteihin ja niiden suunnitteluun vs. innovaatioiden pilotointi)

45. Osallistuvatko asiakkaanne teiddn tuotekehitys- ja suunnitteluprosesseihinne?
(Satunnainen/toisinaan tapahtuva tiedonvaihto vs. organisoitu tiedon- ja kokemustenvaihto
vs. osallistuminen projekteihin ja niiden suunnitteluun vs. innovaatioiden pilotointi)

46. Kuuluuko yrityksen asiakkaisiin vaativia edelldkavijayrityksid?

47. Miten ja mistd yrityksenne pyrkii hankkimaan uusia asiakkaita?

92



48. Miten yrityksenne pyrkii suuntamaan toimintaansa markkinoilla (esim.

erikoistuminen)?

Muu kehittiiminen ja innovaatiotoiminta

49. Milld seuraavilla osa-alueilla yrityksessd on toteutettu merkittdvid muutoksia (myds
véhittdiset ja jatkuvat muutokset) viime vuosien (2002-2003) aikana? Valitkaa seuraavista
3 tarkeintd osa-aluetta ja tismentékad niitd.

- Tuotteet / palvelut

- Liiketoimintakonseptit, ansaintalogiikka

- Markkinointi ja viestinta

- Jakelukanavat ja -tavat

- Markkinat: asiakasryhmit / alueet

- Tuotantotavat / -prosessit

- Organisaatio / johtaminen

50. Mité ovat ldhiajan kehittdmisalueet ja mihin yrityksen innovaatiotoiminta suuntautuu
tulevaisuudessa (seuraavan kahden vuoden aikana)?

- Tuotteet / palvelut

- Liiketoimintakonseptit, ansaintalogiikka

- Markkinointi ja viestinta

- Jakelukanavat ja -tavat

- Markkinat: asiakasryhmit / alueet

- Tuotantotavat / -prosessit

- Organisaatio / johtaminen

Kansainviilisyys

51. Miten kuvailisitte yritystdnne kansainvélisend toimijana télld hetkelld ja tulevaisuudes-

sa (2008)?
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Asiantuntijapalvelujen muutokset, uusi litkketoimintapotentiaali ja innovaatiot

Toimintaympériston muutokset

52. Millaisia yrityksen kannalta merkittdvid muutoksia toimintaympéristossd on
nékdpiirissd tai ennakoitavissa?

- Teknologiset muutokset (esim. digitalisointi, verkkopohjaisuus, CAD, muu ICT, muut
teknologiset)

- Institutionaaliset muutokset (esim. lainsdédantd, alan standardit ja normit, julkiset
kannustimet/tuet/kehittdmisohjelmat)

- Sosiaaliset yms. muutokset (esim. arvot, ympdristokysymykset, ikdédntyminen,
globalisaatio)

53. Mitkd muutokset ovat koko toimialan kannalta kaikkein merkittavimpid?

Hiipuvat alat ja palvelut

54. Milli aloilla ja litketoiminnoissa kasvupotentiaali on mielestdnne vihenemidssd? Miksi?

55. Onko nékopiirissd palveluja, jotka kdyvit tarpeettomiksi tai korvautuvat uudenlaisilla

palvelumuodoilla?

Toimialojen viiliset rajat

56. Millaisia merkittdvid muutoksia asiantuntijapalvelualojen vélisissd suhteissa on

tapahtumassa (esim. liikkkeenjohdon konsultointi ja tietotekniikkapalvelut)?

Kasvu- ja kehitysmahdollisuudet

57. Milld aloilla ja liiketoiminnoissa kasvupotentiaali on mielestinne suurin? Miksi

(ulkoistaminen tms.)?

58. Missi asiantuntijapalveluissa olisi tarvetta tai mahdollisuuksia erikoistumiseen?
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59. Millaisille asiantuntijapalveluiden uusille muodoille tai malleille olisi tarvetta (esim.

palveluintegraattorit, e-litketoiminta)?

60. Entd millaisille tdysin uudentyyppisille palveluille olisi tarvetta tai millaisia uusia

palveluita uusi teknologia mahdollistaa?

Uudet yritykset

61. Syntyykd omalle alallenne/tirkeille ldhialoille mielestdnne riittdvéasti uusia

yrityksid/onko uusille yrityksille tilaa?

62. Onko uusien yritysten syntymiseen omalle alallenne/tirkeille ldhialoille mielestdnne

korkea vai matala kynnys? Miksi?

Kansainvilistymisen merkitys

63. Millaisia mahdollisuuksia, uhkia tai kehittdmistarpeita kansainvilistyminen luo

asiantuntijapalvelualoille?

Tydvoima- ja osaamistarpeet

Henkilostotason osaamis- ja kehittimistarpeet

64. Arvioikaa yrityksenne henkiloston osaamis- ja kehittdmistarpeita seuraavilla osa-alueilla:

- Asiakaspalvelu

- Esimiestaidot

- Henkil6sto- ja tydsuhdeasiat
- Ihmissuhdetaidot

- Johtaminen ja liikkkeenjohto
- Kielitaito ja kansainvélisyys

- Laatukoulutus
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- Markkinointi

- Myyntitaidot

- Neuvottelutaidot

- Projektien hallinta ja johtaminen
- Tietojérjestelmien kiytto

- Tietoturva

- Tuotetietous

- Uuden tekniikan kdyttoonotto

- Yhteistyotaidot

- Jokin muu, mika?

65. Miten yrityksessénne aiotaan tdydentdd osaamista em. kehittamistd kaipaavilla osa-

alueilla? Esim. henkilostokoulutuksella, rekrytoimalla, ostamalla ulkoa?

66. Onko osaamisen tdydentdmiselle joitain esteitd?

Yritystason osaamis- ja kehittimistarpeet

67. Arvioikaa yrityksenne osaamis- ja kehittdmistarpeita seuraavilla osa-alueilla.

- Asiakkuuksien kehittiminen

- Asiakastoimialan tuntemus

- Henkil6ston osaamisen kehittdminen

- Henkil6ston sitouttaminen ja motivointi

- Informaatioteknologia ja e-litketoiminta

- Tietojohtaminen (knowledge management)

- Kansainvélistyminen

- Osaamisen ja palvelujen tuotteistus

- Osaamisen suojaaminen, immateriaalioikeudet

- Projektien hallinta, tilaus-toimitus —prosessien kehittdminen

- Rekrytointiosaaminen
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- Uusien markkinoiden ja markkinamahdollisuuksien tunnistaminen

- Jo olevien markkinoiden tuntemus ja —hallinta

- Taloushallinnon osaaminen

- Tutkimus- ja kehitystoiminta

- Yrityksen strateginen kehittdminen, kasvun tai kannattavuuden kehittdminen

- Yrityksen kasvun ja investointien rahoittaminen

- Yrityksen ulkoisten yhteistyosuhteiden kehittdminen: muut yritykset

- Yrityksen ulkoisten yhteistyosuhteiden kehittdminen: koulutus- ja tutkimusorganisaatiot
- Yrityksen ulkoisten yhteistyosuhteiden kehittdminen: julkiset yrityspalvelut ja rahoitus
- Yritysimagon kehittiminen

- Jokin muu, mika?

68. Miten yrityksessénne aiotaan tdydentdd osaamista em. kehittamistd kaipaavilla osa-
alueilla? Esim. henkilostokoulutuksella, rekrytoimalla, ostamalla asiantuntemusta
ulkopuolelta?

69. Onko osaamisen tdydentdmiselle joitakin esteitd?

70. Miten tarkednd pidétte oman alanne kehityksen ennakointia? Pitdisiko mielestdnne
oman alanne ennakointia tehdi alueellisesti (kuten tdssi Pirkanmaa/Tampereen seutu) tai

kansallisesti tai jostakin muusta nikdkulmasta?

71. Mitké toimialat voisivat mielestdnne oman alanne lisdksi muodostaa yhdessi luontevan

kokonaisuuden ennakoinnissa?

72. Muita kehittdmisehdotuksia tai kommentteja?

97



LIITE 3. Teemarunko kysymyksineen

(Vuoden 1999 haastattelukysymykset on merkitty kursiivilla, vuoden 2004 kysymykset

normaalilla fontilla.)

1. Yritysten taustatiedot

1.1 Yritysten tuottamat palvelut

Mitd ovat pddtuotteenne / -palvelunne?

Ydinpalvelut seké tuki- ja liitinndispalvelut

1.2 Yritysten organisaatiorakenteen ja sijainnin kehitys

Yrityksen perustamisvuosi

Yrityksen tausta, perustajat, perustamisvuosi

Yrityksen omistusrakenne ja liitdnndt muihin yrityksiin

- Millainen on yrityksenne omistusrakenne?

Itsendinen yritys (1 toimipaikka) vai osa suurempaa kokonaisuutta (padkonttori/muu)
- Toimipaikkojen lukumééri ja sijainti maantieteellisesti

- Jos ei padkonttori, missé sijaitsee?

- Toimipaikan rooli konsernissa?

1.3 Yritysten liikevaihdon volyymin seki henkilostoméairin kehitys

Liikevaihto

Liikevaihto toimipaikassa: vuonna 2000, vuonna 2004

98



Henkilostomdidird

Henkiloston lukumiéré toimipaikassa: vuonna 2000, vuonna 2004

Jos on ollut lisdystd henkiloston lukumiérédssé, kuinka suuri osuus lisdyksestd johtuu
- Kasvaneesta kysynnistd, % lisdyksesta

- Jostakin mahdollisesta uudesta liiketoiminta-alueesta/palvelustanne % lisdyksesta
- Varautumisesta henkiloston eldkditymiseen tms. poistumaan % lisdyksesta

- Jostain muusta syystd, misti , % lisdyksesta

1.4 Tyovoiman vaihtuvuus ja saatavuus vuosina 1999 ja 2004

Miten rekrytoitte henkilostod? Kuinka pitkid tyosuhteet ovat?

Onko yritys tehnyt yhteistyotd oppilaitosten kanssa rekrytoinnissa? Aikooko tehdd?

Millaista on henkildstonne vaihtuvuus?

Tarjoaako Tampereen seutu etua rekrytoitaessa uutta henkilostod? Enté haittaa?

2. Yritysten liiketoimintaympaériston toimijat vuosina 1999 ja 2004

2.1 Asiakkaiden méairian ja markkinoiden sijainnin kehittyminen
Kuinka paljon teilld on asiakkaita?

Montako asiakasta on: 1-5, 10-50, 50-100, 100+?

Missd tdarkeimmdt asiakkaanne sijaitsevat?

Markkinoiden jakautuminen maantieteellisesti % myynnistd?

- Oma maakunta %

- Muu maa %
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2.2 Kansainvilisen liiketoiminnan kehittyminen
Toimiiko yrityksenne kansainvilisesti?

- Kylld

- Ei

Jos toimii, niin millaista kansainvdlinen toimintanne on?
- Suoraa vientid tai projektivientid

- Epdsuoraa vientid

Toimiiko yritys kansainvdlisilld markkinoilla yksin vai yhteistyossd jonkin toisen yrityksen

tai organisaation kanssa? Minkd?

Markkinoiden jakautuminen maantieteellisesti % myynnistd?

- Ulkomaat (suora oma vienti) %

Missd maissa toimitte?

Jos vientid, niin viennin suuntautuminen (kohdemaat):

Ellei yritys toimi kansainvdlisesti, mikd siihen on syynd?

Olisiko yrityksessd halukkuutta kansainviliseen toimintaan tai sen laajentamiseen?

Mitd hyotyjd kansainvilisestd toiminnasta on / olisi?

Mitkd asiat ovat esteend kansainviliselle toiminnalle?

Onko yrityksessdnne tulevaisuudessa tarkoitus laajentaa / aloittaa kansainvilistd

toimintaa?

- Minne?

- Milld tavoin?
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- Ellei suunnitelmia ole, olisiko kuitenkin néhtdavissd mahdollisuuksia kansainvdliselle

toiminnalle?

Miten kuvailisitte yritystdnne kansainvélisend toimijana télld hetkelld ja tulevaisuudessa

(2008)?

2.3 Kilpailijoiden sijainti ja merkitys vuosina 1999 ja 2004

Kuinka paljon teilld on kilpailijoita? Nimetkdd tdrkeimpid?

- Missd merkittdvimmdt kilpailijanne sijaitsevat?

Millaisia ovat yrityksen tdrkeimmat kilpailijat?
- Kilpailijoiden sijainti maantieteellisesti?

- Kilpailijoiden kehityssuunta (mééri, tyyppi, sijainti)?

Millainen kilpailutilanne pddtuotteenne / -palvelunne markkinoilla vallitsee?

Koetteko paikallisen kilpailun hyddylliseksi vai haitalliseksi yrityksellenne? (“Repivé

hintakilpailu” vs. kehitysté eteenpéinviev kilpailu)

2.4 Yritysten liiketoiminnan kehittiminen vertailuvuosina

Mitkd ovat yrityksenne keskeisimmdit kehittdmistarpeet?

Millaista tutkimus- ja kehittdmistoimintaa yrityksessdnne harjoitetaan?

- Miten kehitdtte palvelujanne, tuotteitanne ja omaa toimintaanne?

Ketkd ovat yhteistyétahojanne kehittimistoiminnassa?
- Asiakkaat

- Alihankkijat / toimittajat

- Kilpailijat

- Tutkimuslaitokset (VIT, TTKK yms.)

- Oppilaitokset
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-Yrityspalveluorganisaatiot (TEKES, TE-keskus (Tyovoima- ja elinkeinokeskus),
Ulkomaankauppaliitto, Sitra, Finnvera (ent. Kera), elinkeinoasiamies / -yhtio,
teknologiakeskusyhtiot, teknologiansiirtoyhtiot (esim. Tamlink, Finn-Medi), alueelliset
riskirahoitusyhtiot, muut riskirahoitusyhtiot, yrittdjdjdrjestot, kauppakamari

- Jokin muu taho, mikd?

Miten ja millaisin resurssein kehitdtte palveluita/tuotteitanne (jatkuvuus/projektimaisuus/

satunnaisuus)?

Mitd ovat ldhiajan kehittdmisalueet ja mihin yrityksen innovaatiotoiminta suuntautuu
tulevaisuudessa (seuraavan kahden vuoden aikana)?

- Tuotteet / palvelut

- Liiketoimintakonseptit, ansaintalogiikka

- Markkinointi ja viestintad

- Jakelukanavat ja -tavat

- Markkinat: asiakasryhmit / alueet

- Tuotantotavat / -prosessit

- Organisaatio / johtaminen

2.5 Vuorovaikutus asiakassuhteissa vuosina 1999 ja 2004

Miten tiiviissd yhteistyossd asiakkaiden kanssa toimitte? Osallistutteko asiakkaidenne

tuotekehitys- tai suunnitteluprosesseihin?

Osallistutteko asiakkaidenne tuotekehitys- tai suunnitteluprosesseihin?
(Satunnainen/toisinaan tapahtuva tiedonvaihto vs. organisoitu tiedon- ja kokemustenvaihto

vs. osallistuminen projekteihin ja niiden suunnitteluun vs. innovaatioiden pilotointi)
Osallistuvatko asiakkaanne teiddn tuotekehitys- ja suunnitteluprosesseihinne? Miten

paljon tuotteissanne / palveluissanne on yhteistyon tulosta? Onko teiddin ja asiakkaidenne

vdlille muodostunut yhteistyokdytdntoja?
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Osallistuvatko  asiakkaanne teiddn tuotekehitys- ja  suunnitteluprosesseihinne?

(Satunnainen/toisinaan tapahtuva tiedonvaihto vs. organisoitu tiedon- ja kokemustenvaihto

vs. osallistuminen projekteihin ja niiden suunnitteluun vs. innovaatioiden pilotointi)

Kuvailkaa tyypillinen tuotteenne / palvelunne "tilaus-toimitus -prosessi"!

Mikd on palvelujenne rddtdldintiaste?

Kuvailkaa tyypillinen toimeksiantonne (palvelujen tuotteistusaste vs. raatélointi)

2.6 Alihankkijat ja muut yrityskumppanit vuosina 1999 ja 2004

Ostatteko yrityksenne ulkopuolelta palvelullenne / tuotteellenne kriittisid elementteji?

Onko yritykselldnne alihankkijoita / toimittajia? Millaisia?

Mistd teette tdllaiset tirkeimmdt ostonne?

- Yritykset tai niiden toimiala

- Toimittajien sijainti

Kuvatkaa tyypillistd arvoketjua, johon yrityksenne kuuluu?

Millaisia yhteistyokumppaneita yrityksellinne on ja missé tdrkeimmaét niista sijaitsevat?

Onko yrityksessdnne kiinnostusta lisdtd yhteistyotd muiden yritysten kanssa? Onko télle

joitakin esteitd?

2.7 Julkisten ja yksityisten asiantuntija- ja tukiorganisaatioiden rooli vertailuvuosina

Onko  yrityksellinne  yhteistyotd  erilaisten  yrityspalveluorganisaatioiden — yms.
tukiorganisaatioiden kanssa? Millaista yhteistyo on? Onnistuneisuus?

- TEKES

- TE-keskus (Tyovoima- ja elinkeinokeskus)

- Ulkomaankauppaliitto / Finnpro
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- Sitra

- Finnvera (ent. Kera)

- Elinkeinoasiamies / -yhtio

- Teknologiakeskusyhtiot

- Teknologiansiirtoyhtiét (esim. Tamlink, Finn-Medi)
- Alueelliset riskirahoitusyhtiot

- Muut riskirahoitusyhtiot

- Yrittdjdjdrjestot

- Kauppakamari

Onko teilld muita merkittdvid yhteistyokumppaneita tdmdntyyppisissd organisaatioissa?

Millainen on muiden asiantuntija- ja tukiorganisaatioiden merkitys yritykselle?
(Tarkeimmat, rooli)

- Yliopistot ja ammattikorkeakoulut

- Tutkimuslaitokset (esim. VTT, ulkomaiset)

- Teknologiakeskukset ja teknologiansiirto-organisaatiot (Tampereen tekn.keskus, Finn-
Medi, Tamlink jne.)

- Yksityiset rahoittajat (pankit, pddomasijoittajat jne.)

- Julkiset teknologia- ja liiketoiminnan rahoittajat/kehittdjét (Tekes, Sitra, Finnvera, TE-
keskus jne.)

- Muut, mitka?

2.8 Kokemuksia yhteistyokumppanien loytimisesti vuosilta 1999 ja 2004

Onko  yhteistyokumppaneiden  loytdminen — mielestinne  helppoa?  Millaisia
vhteistyokumppaneita  kaipaisitte, mutta ette ole loytineet? Olisiko tarvetta

asiantuntijapalveluiden kontaktipisteelle?

Naetteko keinoja, joilla alanne yritykset voisi lisdtd yhteistyotd ndiden organisaatioiden

kanssa?

Millaiseksi yritysympéristoksi koette Pirkanmaan alueen / Tampereen seudun yhteistyon

kannalta yleensd (avoimuus, luottamus, tiedonvaihto yms.)?
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Onko yrityksessdnne kiinnostusta lisdtd yhteistyotd muiden yritysten kanssa? Onko télle

joitakin esteitd?
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LIITE 4. Tilastokeskuksen yritysluokituksia

Muut luokittelutiedot

Henkiloston suuruusluokka (henkiloé)
el tiedossa
0-4

5-9
10-19
20 -49
50-99
100 — 249
250 -499
500 —-999
1000 -

O 00 1 &N L B W N = O

Lihde: Tilastokeskus 2005
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Liikevaihdon suuruusluokka (euroa)

1
2
3
4
5
6
7
8
9

ei tiedossa

ei kasitteellisesti ole

- 199 999

200 000 - 399 999

400 000 - 999 999

1 000 000 - 1 999 999

2 000 000 - 9 999 999
10 000 000 - 19 999 999
20 000 000 -



