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Tiivistelma - Abstract

Taman tutkimuksen tarkoituksena on tarkastella, milld tavoin odotettavissa oleva arvo
muodostuu lddketutkimukseen- ja kehitykseen tarkoitetun asiantuntijayhteison keinoin.
Onnistuessaan yhteiso pystyisi lisdidmé&dn yhteistyotd eri sidosryhmien vililld ja timé&n
lisdksi helpottamaan asiantuntijayhteisostd vastaavan tahon tiedolla johtamista.
Tavoitteena tdssd tutkimuksessa on havainnollistaa ja havaita niitd ominaisuuksia ja
toimintoja asiantuntijayhteisossd, jotka auttavat tuottamaan parhaiten arvoa sitd
kayttaville jasenille, mutta myods tunnistamaa niitd tekijoitd, jotka rajoittavat yhteison
toimintaa. Tutkimus on toteutettu kvalitatiivisena tutkimuksena, jossa kaytin
tutkimusstrategianani tapaustutkimusta.

Tutkimuksestani ~ saadut  loydokset antavat selvyyttd, milld tavoin
asiantuntijayhteisod kayttamadlld pystytddn edistimddn vuorovaikutusta, yhteistyotd,
tiedon ldpindkyvyyttd, verkostoitumista ja tiedon jakamista. Nditd tarkastellessa on
otettava kuitenkin huomioon joitakin rajoittavia tekijoitd, kuten salassapito- ja
henkildsuojamédrdykset. Taman lisdksi tutkimus vahvistaa, ettd asiantuntijayhteison
kautta saatava tavoitettavuus toisiin samalla alalla toimiviin asiantuntijoihin tai tarkeisiin
sidosryhmiin onnistuisi tuottamaan arvoa asiantuntijayhteisolle ja sen kaytolle.
Tutkimukseni 16ydokset valaisivat myo6s sitd, kuinka ndmd tekijdt pystyttdisiin
saavuttamaan.

Havaitsemalla ja tutkimalla tdrkeitd tekijoitd yhteisomarkkinoinnin ja
asiantuntijayhteison resurssien ndkokulmasta, voidaan tdamén tutkimuksen tuloksia ja
johtopdatoksia kadyttdd jdsenilleen arvoa tuottavan B2B- asiantuntijayhteison
tavoittelemisessa, rakentamisessa ja kehittamisessa.

Asiasanat
Yhteisomarkkinointi, asiantuntijayhteiso, odotettavissa oleva arvo
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1 JOHDANTO

1.1 Tutkimuksen tausta

Minkédlainen arvo informaatio- ja kommunikaatioteknologioilla on
terveydenhuollon = ammattilaisille = ja  lddketeollisuudessa  toimiville
asiantuntijoille ja mistd tdméd arvo syntyy. Nahdddn, ettd yritysten vililld arvo
luodaan vuorovaikutuksen kautta, mikd osaltaan varmistaa sen, ettd
informaatiota vaihdetaan, kulutetaan, tuotetaan ja oletettavasti my0s
suunnitellaan (Vargo & Lusch, 2006). Vuorovaikutteista asiakasldhtoisyytta
kayttden palveluiden tarjoajalla on mahdollisuus aktiivisesti vaikuttaa
kulutusprosessin kulkuun sekd lopputulokseen ja vastavuoroisesti asiakkaalla
on mahdollisuus osallistua palvelun tarjoajan aktiviteetteihin. Lahtokohtaisesti
voidaan ajatella, ettd asiakkaat luovat itselleen arvoa jokapdivdisilld
kaytanteillddan ja yrityksen tehtivand on kehittdd mahdollisuuksia yhteiseen
arvonluontiin  asiakkaan kanssa ja  asiakkaalle vuorovaikutteisella
kanssakdymiselld.  Ballantyne (2007) maddrittelevdat vuorovaikutuksen
palvelukokemuksen ja kdyttoarvon (value-in-use) aikaansaajaksi. (Salomonson,
2012).

Yritysten ja  kuluttajaasiakkaiden vélisend kommunikaation ja
vuorovaikutuksen vélineend verkko- ja asiakasyhteisot ovat toimineet jo
pidemmadn aikaa. Vasta viime vuosikymmenen puolella on huomattu, ettd ne
voivat onnistua toimimaan yritysten vilisend (B2B, Business-to-Business)
tutkimuksen ja kdytdnnon toimien kehittyvand keskustelualueena (Simmons,
2010) ja  joissakin tapauksissa myds asiakkaiden  vilisend
kommunikaatiovélineend (Gharib, 2017). Yritykset ovat havahtuneet myos
sithen, ettd yritysten viliset (B2B) verkkoyhteisot ovat mullistaneet tavan, jolla
he kommunikoivat ja vuorovaikuttavat, vaihtavat informaatioita ja tietoa, ja
rakentavat ja yllapitdavat yrityssuhteita toisiinsa. Tutkimukset ovat valaisseet
joitakin perusteita tdman mullistuksen ja B2B -verkkoyhteisdjen suosittuuden
takana, joista suurin on informaation ja tiedon jakaminen (Erat, 2006; Koh, 2004).
Yritysmaailmassa on etenevissi mddrin my6s ymmarretty, ettd B2B -
verkkoyhteistt eivét pysty tarjoamaan niistd edelld mainittuja ominaisuuksia,
elleivit ne pysty ylldpitamadn jaseniensd aktiivista osallistuvuutta, jonka takia
on tdrkedd kartoittaa niistd saatava arvo itse asiakkaille (Kordzadeh, 2014;
Ardichvili, 2013).

Tarve verkkoyhteisolle B2B -liiketoiminnassa maéédrdaytyy olennaiseksi,
koska tdllaisissa suhteissa on tavanomaista, ettd korkean asteen riippuvuutta,
informaation epasymmetrisyyttd ja epavarmuutta ilmenee (Buvik, 2001). Bickart
(2001) tutkimuksen mukaan tdllaiset olosuhteet tekevidt luottamuksellisista,
uskottavista ja  liiketoiminnalle  ratkaisevista  toimintakumppaneista
korvaamattomia niin yritykselle kuin asiakkaillekin. Téllaisen asetelman edessa
on tarkedd ottaa huomioon my®0s yrityksen asiakkaiden véliset suhteet ja kuinka
namd asiakkaat pystyisivat mahdollisuuksien mukaan olemaan toisilleen
luottamuksen arvoisia toimintakumppaneita. Tdtd mieltd aiheesta on Bansal



(2000), jonka tutkimus valaisee ndkokulmaa sen kannalta, ettd asiakkaat
ilmaisevat huolenaiheensa muille asiakkaille paljon epamuodollisemmin,
eivitkd he myoOskddn pyri saavuttamaan tuottajariippuvuutta toiselle
asiakkaalle, koska heiddn intressinsd toista asiakasta kohtaan eivit
lahtokohtaisesti kohdistu kaupalliseen etuun. Namaé tekijdt voivat olla syistd
juuri sille, ettd B2B -yrityksen asiakkaat ovat havahtuneet, kuinka suuri
potentiaali heiddn viliselld vuorovaikutuksellaan (C2C, Customer-to-Customer)
brandi- tai asiakasyhteisossd on edistdd arvon tuottoa. Bruhn (2014) mukaan
osallistuminen asiantuntijayhteison toimintaan pitdisi tuottaa kdytdnnollisid,
kokeellisia ja symbolisia hyottyjd ja tdstd syystd on elintdrkedd ymmartad, mitka
ovat ndiden asiakkaiden vaatimukset asiantuntijayhteisod kohtaan ja mistd
arvokkaat mahdollisuudet syntyvit. Yritysten vdlilld toimivat brandiyhteisot
voivat parhaimmillaan tarjota erinomaisia mahdollisuuksia tuomalla kaikki
alalla toimivat asiantuntijat yhteen tekemalld vuorovaikutuksesta joustavaa ja
nopeaa sekd samalla edistdd asiakaskannattavuutta, brdndiuskollisuutta ja
taloudellista suoriutumista. (Bruhn, 2014).

Tutkimuksia siitd, mitd kohti virtuaalisen yhteison tuli pyrkid on tutkittu,
esimerkkind Gharib (2017) tutkimus, mink& perusteella sellaiset yhteison jdsenet,
jotka omaavat syvemmdn uskomuksen vastavuoroisuuteen, korkeamman
tunnepitoinen kiintymyksen ja yhteisollisyyden tunnetta osallistuvat toimintaan
aktiivisemmin. Ongelmana on se, kuinka tdma kaikki tulisi toteuttaa sellaisessa
ympdristossd, jossa yhteison jdsenet saattavat kokea yhteison toimintaan
osallistumisen osana heiddn omaa tyotdan. Ehkdpéd ratkaisuna tdhan pitdisi olla
juuri tdmédn ndkokulman tdydellinen kddntdminen, joka tarkoittaisi, ettd yhteison
jasenien tulisi kokea yhteison toiminnan olevan jollain tavalla yhteydessa
itseensd ja oman asiantuntijuutensa kehittdimiseen. Voidaan todeta, ettd
verkkoyhteistjd ja yhteisomarkkinointia on tutkittu suhteellisen paljon ja tastd
syystd taustatiedot tdméan tutkimuksen suorittamiseksi ovat enemmén kuin
riittavat.

Tutkimuksia miten asiakkaan arvo verkkoyhteisostd syntyy tai miten he
itse ndkevit arvon ndistd muodostuvan B2B -liiketoiminnassa on tutkittu selvasti
vahemman verrattuna B2C -yritysten viitekehyksessd tutkittuun samaan
aiheeseen. My0s téstd syystd olisi hyvd saada selvennystd siihen, miksi B2B -
yrityksen asiakkaat haluavat kéyttdd asiantuntijayhteisod, mitkd ovat heidan
tarpeensa ja tavoitteensa sen osalta, minkilaisia uhrauksia sen kdytto saattaisi
sisdltdd, ja mitkd ovat siitd saatavat hyodyt ja koituvat kustannukset, jolloin
saisimme paremman kasityksen, mikd keskeinen arvo saa B2B -yrityksen
asiakkaita kadyttamddn asiantuntijayhteisod. Tallaista tutkimusta ei olla
myoskddn tietojeni mukaan suoritettu lddketieteelliselld tai teollisella alalla.
Tutkimukseni kohteena on lddkekehitykseen, terveydenhoitotyohon ja
ladketeollisuuteen soveltuva asiantuntijayhteisd, joka toimiessaan pystyisi
saavuttamaan merkittdvid etuja jokaiselle sitd kdyttdville osapuolelle. Téasta
pyrin ottamaan selvédd arvon kartoittamisen avulla, johon hyodynnian Eggert,
Kleinaltenkamp & Kashyap (2019) tutkimuksen mallia B2B -asiakkaan arvon
kartoittamisen osatekijoista.



1.2 Tutkimuksen tavoite ja tutkimuskysymykset

Tama tutkimus on kohdistettu tutkimaan asiantuntijayhteisojd ja kuinka nama
pystyvidt tuottamaan arvoa hyvin kompleksisessa ympdristossd jdsenilleen.
Nimensd mukaisesti asiantuntijayhteist on tarkoitettu asiantuntijoille ja tdssa
tapauksessa terveyden- ja potilashuollon ja syopatutkimuksen eri ammattilaisille
ja  toimihenkiloille = Suomessa. = Tutkimukseni  tarkastelee,  kuinka
asiantuntijayhteiso6 pystyisi hyoddyttdmé&dan asiantuntijoita heiddn omassa
tyOssddn ja tuottamaan heille mahdollisesti laajempaa ja syvempdd verkostoa
oman aihepiirinsd tyoskentelevien keskuudessa. Tutkimukseni tavoitteena on
valaista ndkokulmia ja tapoja, joiden kautta B2B -yritykset voivat ldhestyd arvon
tuottamista omassa asiantuntijayhteisossddn, jonka tarkoituksena on auttaa
oman alansa asiantuntijoita verkostoitumaan, lisdédmddn tavoittavuutta ja
kahden vilistd yhteistyotd sekd ohjaamaan tiedettd ja tutkimusta tai yleisesti
lisddm&dan ymmarrystd oman asiantuntijuutensa piirissd. Tutkimalla tdtd aihetta
jokseenkin erilaisessa kontekstissa kuin edeltdvit tutkimukset, jotka ovat
korostuneet merkittdavasti B2C- ympaéristoon, voidaan tarjota laajempaa
ndkemystd, kuinka virtuaalinen yhteiso6 B2B- ymparistossd voitaisiin rakentaa
mahdollisimman hyddylliseksi ja arvokkaaksi kayttdjiensd kannalta.

T&td tutkimusta varten olen muodostanut kaksi tutkimuskysymystd, joiden
kautta haluan tarkastella tutkittavaa aihetta. Saadakseni ymmarryksen siitd,
kuinka  asiantuntijayhteis6 =~ tuottaa  jdsenilleen  arvoa  tarkastelen
asiantuntijayhteisod Eggert ym. (2019) mallin mukaisesti, jonka tulisi kertoa
haastatteluiden kautta, mikd on odotettavissa oleva arvo asiantuntijayhteisosta
ja minkélaiseksi asiantuntijayhteisod tulisi ldhted rakentamaan. Toisen
kysymyksen avulla haluan saada selville, milld tasolla toimeksiantajayritykseni
sidosryhmit ja asiakkaat pitdvat perinteistd ldhestymistapaa kommunikointiin ja
vuorovaikutukseen parempana kuin mahdollista virtuaalista
asiantuntijayhteisod ja minkéalaisissa tilanteissa.

1. Padkysymys: Miten lddketeollisuuden alan yrityksen perustama ja
yllapitama asiantuntijayhteiso pystyisi muodostamaan arvoa
terveydenhuollossa ja lddketutkimuksessa toimiville tutkijoille?

2. Sivukysymys: Miltd osin toimeksiantajayritykseni asiakkaat suosivat
perinteistd lahestymistapaa kommunikointiin ja vuorovaikutukseen verrattuna
digitaaliseen ldhestymistapaan?

Ymmartamalld, miten arvo muodostuu mahdollisen asiantuntijayhteison
toiminnan kautta, pystyy ladketeollisuuden alalla toimiva
toimeksiantajayritykseni tekemédn asiantuntijayhteisosta sellaisen, joka saattaisi
tukea heiddn asiakkaidensa tavoitteita ja tarpeita yhteison ominaisuuksien,
toimintojen ja verkostojen avulla.

Tutkimukseni teoreettinen viitekehys, joka perustuu Eggert ym. (2019)
malliin odotettavissa olevan arvon rakentumisesta voidaan tutkia, milld tavoin
yhteisomarkkinointi ja asiantuntijayhteisd pystyisivat luomaan uusia sekd
tehostamaan vanhoja saatavilla olevia resursseja, joita toimeksiantajayritykseni



asiakkaat  kdyttavat. Yhteisomarkkinoinnin ~ rooli ~ kokonaisuuden
ymmartamiseksi tulee mieltdd yhteneviksi asiantuntijayhteison kanssa, koska
késitteet tdydentdvd toisiaan ja ovat kummatkin osana laajempaa jatkumoa,
jonka takia puhunkin Kkaisitteistd tutkimuksessani samassa yhteydessa.
Tutkimukseni  kannalta  keskeisimpid  kdisitteitd ovat ndin  ollen
yhteisomarkkinointi, digitaalinen verkkoyhteiss, B2B -yhteisot ja verkostotason
resurssit. Barney (1991) maédrittelee organisaation resurssit kolmeen ryhmaan,
jotka ovat fyysinen pddoman, henkilostoon perustuva pddoma ja
organisaatiotason pddoma, joihin lukeutuu niin aineellisia kuin aineettomiakin
resursseja. Mainittavaa on, ettd yleiselld tasolla verkkoyhteisvistd saatavat
resurssit mielletddn suurimmilta osin aineettomiksi resursseiksi, jotka sisaltavat
esimerkiksi laajemman ymmarryksen, uusien ideoiden, kontaktien ja kriittisen
palautteen saamista yhteison sisdltd, mutta my0s joissain tapauksissa aineellisia
resursseja, kuten oman tutkimukseni tapauksessa yhteistutkimusprojektien
aikaansaamista ja kiihdyttamistd. Tastd syystd asiantuntijayhteisostd saatavat
resurssit tulee ymmartad laajemmassa merkityksessa.

Asiantuntijayhteisojd olen tarkastellut useasta eri nikokulmasta tuomalla
parhaat kdytdnnot esiin teorian pohjalta B2B -verkkoyhteisd toiminnan
kontekstissa unohtamatta parhaita kaytantoja B2C -verkkoyhteisttoiminnan
puolelta, joita voitaisiin soveltaa tietylld varauksella oman tutkimukseni
kohdalla. Voidaan todeta, ettd verkkoyhteiso toiminta ja niin ollen myos
asiantuntijayhteis6 pystyy tuottamaan kilpailuetua sekd onnistumaan
tayttamaan tarkoituksensa, jos se pystyy takaamaan interaktiivisuuden
lisddmisen, kohdentamisen tarkkuuden ja yhteisollisyyden lisddmisen (Figallo,
1998). Nididen tekijoiden takaaminen asiantuntijayhteisossd voi tuottaa
merkittdvid etuja yhteison ylldpitdjdlle tiedolla johtamisen kannalta, silld
yhteisossd esiintyvd uusi tieto ja ymmdrrys voidaan mieltdd vaikeasti
imitoitavana ja hyodynnettdvana kilpailuetuna (Chiu ym., 2006).

Toteutan tutkimukseni laadullista tutkimusmenetelmaa kayttden, minka
tarkoituksena on kuvailla ja ymmartdaa tutkimusilmioni empiiristd toimintaa
sairaustutkimuksen ndkokulmasta (Eskola & Suoranta, 1998, 13-14). Valitsin
laadullisen tutkimukseni tutkimusmetodiksi tapaustutkimuksen, koska se
mielletddn hyvéksi tavaksi kuvailla ilmiotd sen oikean ympaériston kontekstissa
ja sen tapaa valaista siithen kytkoksissd olevat kontekstuaaliset olosuhteet (Yin,
2014, 16-17). Tutkimukseni empiirinen materiaali saatiin haastattelemalla
toimeksiantajayritykseni asiakkaita ja muiden relevanttien sidosryhmien
toimihenkil6itd, jotka pystyivat kuvailemaan ddrimmadisen tarkasti, mistd heidan
kohdallaan arvo syntyy mahdollisesta asiantuntijayhteisosta.

Tutkimukseni on muodostettu seuraavanlaisesti. Johdannossa esittelen
yleisesti aikaisempia kasityksid verkkoyhteisoistd ja verkostomarkkinoinnista,
mihin tutkimuksellani pyrin, mikd on tutkimuskysymykseni, teoreettinen
viitekehykseni ja yleisesti tutkimus metodologiani. Tutkimukseni toinen osio
kasittelee tutkimukseni kannalta relevantteja aiemmin julkaistuja tutkimuksia
tuoden tarkedd teoreettista nakemystd tutkimaani aiheeseen. Kyseinen osio alkaa
keskeisten termien maddrittelylld, jonka jdlkeen olen kytkenyt teoreettisen
viitekehyksen aiemmin tehtyihin tutkimuksiin, jotka valaisevat kasitysta
odotettavista olevasta arvosta, jota asiantuntijayhteisollda pystyttdisiin
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tuottamaan. Teoreettisen osion jdlkeen késittelen metodologisessa osiossa
tutkimusprosessini, joka valaisee tutkimukseni eri vaiheita. Tutkimukseni
tulokset esittelen suoraan kerddmaéni analysoidun datan perusteella. Viimeiseksi
tulkitsen saamiani tuloksia ja dataa johtopdatoksissd, joka on tutkimukseni
merkityksellisin osuus ja ndin ollen valaisevat jatkotutkimuksien tarvetta
aiheesta.
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2 ASIANTUNTIJAYHTEISON ARVON KARTOITUS

Tutkimukseni teoria osuus kasittelee arvon kartoittamista B2B -markkinoilla
asiakkaan ndkokulmasta ja apuna ndiden ndkokulmien kokoamiseksi kdytan
Eggert, Kleinaltenkamp & Kashyap (2019) julkaisemaa mallia asiakkaan ja
tuottajan arvon odotuksista vaihdannan ajureina. Pyrkimyksenéni teorian osalta
on myos Kkiteyttdd verkkoyhteistjen odotettavissa oleva arvo mallin
kokonaisuuteen ja antaa mahdollisia ndkemyksid, kuinka Eggert ym. (2019) malli
tukisi ymmarrystd verkkoyhteisdjen soveltuvuudesta B2B -markkinoilla.
Teoriassa tarkoituksenani on tarkastella asiakkaan odotettavissa olevaa arvoa
asiantuntijayhteisostd ja millainen vaikutus silldi on vaihdantaan ja
kommunikaatioon yrityksen ja muiden sidosryhmien vililld. Tutkimuksessani
tulen tarkastelemaan aihetta B2B -markkinoille soveltuvana verkkoyhteisong,
joka todenndkoisesti toimisi enemminkin asiantuntijayhteistlle ominaisella
tavalla.

2.1 Yhteisomarkkinointi ja asiantuntijayhteisot

Yhteiso termind on suhteellisen helposti ymmarrettdvissd oleva kokonaisuus,
mutta viestinnéllisend keinona yhteiso on hyvin vanha, koska kdytannon tasolla
se on vain organisoitu asiakkaiden ryhmd, jolla on samat paamaéarat,
mielenkiinnon kohteet ja tuotteen kayttotarkoitukset, mutta puhuttaessa
verkossa toimivista yhteisoistd asia on eri, vaikka periaate pysyy samana (Baxi,
2016). Aikaisemmissa tutkimuksissa yhteisomarkkinointi ja verkkoyhteisot ovat
mddritelty hyvin samankaltaisesti ja tdssd kappaleessa valaisen eri tutkijoiden
médrittelyjd ja tarkoituksia konsepteille. Muniz (2001) tutkimuksessa
brandiyhteison on tulkittu olevan erikoistunut, ei-maantieteellisesti rajattu ja
joka perustuu jasenneltyihin sosiaalisiin suhteisiin yrityksen brandin ihailijoiden
keskuudessa.

Figallo (1998) maadrittelee  virtuaaliset  verkkoyhteis6t  kolmen
toiminnallisen elementin kautta: interaktiivisuus, kohdistaminen ja yhtendisyys
osallistujien keskuudessa. Interaktiivisuus viittaa vuorovaikutteisuuteen ja
kommunikointiin, kohdistaminen viittaa yhteison tarkoitukseen ja jdsenien
kiinnostuksen kohteisiin ja yhtendisyys viittaa jasenien yhtendiseen ldheisyyteen.
Vuorovaikutuksen ja kommunikaation tarkoitus verkkoyhteisossda on luoda
vahvempia asiakassuhteita yhteison ylldpitdjélle, sekéd sielld toimivien jasenien
vélille. Kohdistamisella tarkoitetaan yhteison tuomaa ominaisuutta jdrjestdd
samasta asiasta kiinnostuneille yksiloille ymparisto, jossa he voivat edistdd omaa
ja yrityksensd toimintaa parhaiten tavoittamalla kaikki tarkoituksenmukaiset
sidosryhmdt. Vahvin yhtendisyyden tuoma elementti yhteison kontekstiin on
varmasti sitoutuneisuus, minkd olemassaolo varmistaa jasenien osallistumisen ja
tiedon jakamisen yhteison sisdlld, vaikka naméd eivdt suoranaisesti auttaisi
yksiloa tai yksilon organisaatioita (Figallo, 1998).
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Ardichvili (2003) tutkimuksessa todetaan, ettd virtuaaliset verkkoyhteisot
ovat saavuttamassa monikansallisissa organisaatiossa asemansa yhtend
keskeisimmistd tyokaluista tiedon johtamisen suhteen, joista esimerkkeind
Hewlett Packard, IBM ja Shell. Verkkoyhteistihin arkistoitu data on helposti
saatavilla, niin kayttdjille kuin vylldpitdjillekin, jonka on mahdollistanut
edistyneiden hakukoneiden kehittyminen. Chiu (2006) tutkimus korostaa
virtuaalisten verkkoyhteisojen tdrkeyttd tiedon johtamisessa viitaten tietoon
arvokkaana kilpailuetuna, joka ilmenee vaikeasti sisdistettdvand ja imitoitavana
aineettomana hyotynd. Hdnen mukaansa organisaatioilla itsellddn ei ole
mahdollisuuksia paddstd tahdn tietoon késiksi itsessddn, mutta he voivat yrittaa
hankkia tdtd yrityksen ulkopuolelta, johon virtuaaliset verkkoyhteisot soveltuvat
hyvin. Tdstd syystd virtuaaliset verkkoyhteisot voidaan ndhdéa tyokaluina, jotka
auttavat organisaatioita tukemaan omia tavoitteitaan avointen innovaatioiden
suhteen (Chiu, 2006). B2B -verkkoyhteistjen etuna on myos niiden ominaisuus
olla yhteyksissd mielipide ja -toimiala johtajiin, joita muussa tapauksessa jasenet
eivdt mahdollisesti voisi saavuttaa (Tickle, 2011).

Virtuaalinen verkkoyhteisomarkkinointi on vallannut jalansijaa yhtena
keskeisimmistd markkinointikanavista ja useat tutkimukset ovatkin julkaisseet,
minkélaisia tekijoitd onnistunut verkkoyhteisomarkkinointi sisiltdaa (Hoffman,
1996; Bell & Newby, 1971; Reichheld & Schefter, 2000). Figallo (1998) mukaan
onnistunut virtuaalinen verkkoyhteis6 tarjoaa merkittdvid etuja jdsenilleen
kayttdjakeskeisen sisdllon ja kasvumahdollisuuksien kautta. Yhteison
laajeneminen voidaan ndhdd myos mahdollisen onnistumisen avaintekijand,
mikd saavutetaan osallistutettavuuden ja sosialisoitumisen kautta (Figallo, 1998).
Kim (2009) tutkimuksen johtop&&toksien mukaan virtuaalisten verkkoyhteistjen
toiminnallisten elementtien ja kayttdjien ominaiset tunnuspiirteet vaikuttavat
virtuaalisen verkkoyhteison markkinointiin. Tutkimuksessa todettiin myos, etta
kayttdjien ndkemykset verkkoyhteisoon kohdistuvasta hyodyllisyydestd,
luottamuksesta ja sitoutuneisuudesta ovat tarkeitd vaikuttamisen tekijoita (Kim,
2009).

Thakur (2015) maddrittelee yhteisomarkkinoinnin jakelukanavaksi, joka
kdyttdd apunaan monipuolista asiakaskantaa, jonka tarkoituksena on saada
laajempi ymmarrys heikosti palvelluista asiakas segmenteistd ja rakentaa
esteettomyyttd luottamuksen kautta asiakasyhteison sisdlld. Baldus (2018)
tasmentdd my0s, ettd yhteison jasenien heterogeenisyys edustaa kiistatonta etua
yhteison kannalta, koska eri sidosryhmilléd on erilaisia motivaatioita ja tavoitteita,
jotka saattavat luoda erilaisia, mutta hyodyllisid ndkemyksid ja kehityksen
kohteita yhteison sisdlld. Tutkimuksessaan Thakur (2015) ehdottaa, ettd
yhteisomarkkinointi ilmiond perustuu kolmeen pilariin: markkinoille pa&dsyyn,
paikalliseen tietoon ja hyvaksyntddn yhteison luottamuksen kautta.

Yhteisomarkkinointiin strategisena voimavarana ovat tutkimuksessaan
paneutuneet Baxi (2016), jonka mukaan yhteisomarkkinointi pystyy tarjoamaan
monia  keinoja  vaikuttaa  asiakkaaseen ja  parantaa  yrityksen
markkinointiviestintdd. Hdn kuvailee yhteisomarkkinoinnin olevan hyvin
vakavasti otettava markkinointiviestinndn keino yrityksille, koska se on hyvin
tehokas, vaikuttava ja kustannustehokas markkinointiviestinndn strateginen
tyokalu.
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Yksinkertaisimmillaan virtuaaliset verkkoyhteisoét ovat nettisivuja, jotka
antavat kayttdjilleen mahdollisuuden olla vuorovaikutuksessa toistensa kanssa
kayttden erilaisia tyokaluja, kuten keskustelufoorumeita, blogeja, reaaliaikaisia
chat -keskusteluja tai vaihdanta tiloja, mutta monipuolisemmillaan ne pystyvit
jakamaan suuria m&arin tietoa ja informaatiota vahaisilld kustannuksilla (Tickle,
2011). T4llaisella asetelmalla on parhaimmillaan kyky tuottaa arvoa erilaisten
toimintojen kautta, kuten asiakkaiden vélisessd vuorovaikutuksessa ideoiden
generoinnin yhteydessa (Wu, 2010). Baldus (2018) tutkimuksessa todetaan, ettd
useat organisaatiot kuitenkin kayttavit interaktiivisia markkinointikeinoja, joita
voivat olla esimerkiksi keskustelufoorumit, brainstorming -istunnot ja jatkuvat
kyselytutkimukset.

Milld tavalla yrityksen sitten tulisi rakentaa omaa asiakas tai
asiantuntijayhteisoddn, joka tuottaisi jasenilleen mahdollisimman paljon arvoa?
Tickle (2011) tutkimus nostaa esille mahdottomuuden kehittdd jotakin tiettya
virtuaalisen yhteison mallia, joka sopisi jokaiseen yritykseen tdydellisesti.
Heiddn mukaansa tdmé vaatii tdsmallisen ja jasennellyn kehitysmetodin, joka
pohjautuu tieteelliseen tutkimukseen, jotta yhteis6d pystyttdisiin luomaan ja
hallitsemaan menestyksekk&dsti. Han ilmaisee tutkimuksessaan myds, ettd
yhteison rakentamisen keskeisend ongelmana ei ole sen kehittiminen vaan
sitouttavan ja osallistavan kulttuurin kehittdiminen yhteison sisalla.
Teknologinen kehitys ja monipuolisuus verkkoyhteisoissd on mahdollistanut
yrityksille sosiaalisten sidosten muodostamisen heiddn asiakkaidensa kanssa
verkkoymparistossd, mutta tdstd huolimatta monet yritykset eivit ole saaneet
parasta mahdollista hyotyd tamédn kaltaisesta sosiaalisesta vuorovaikutuksesta
saavuttaakseen markkinointiin liittyvid tavoitteitaan (Balagué & DeValck, 2013;
Malthouse ym., 2013).

Ymmartddksemme, milld tavoin yrityksen tulisi rakentaa onnistunut
virtuaalinen verkkoyhteiso, tulee meiddn ensin ymmartdd, kuinka yrityksen
tulisi kehittdd siitd mahdollisimman hyo6dyllinen kaikille osapuolille. Jos
huomataan, ettd yritys ei pysty kdyttdmddn markkinointiaktiviteettien
vipuvoimaa yhteisoon tulisi yrityksen sisdlld nousta seuraavanlainen kysymys:
mikd on investoinnista saatava tuotto ja pitdisiko yrityksen jatkaa panostamista
yhteisoon, joka saattaa tai vastaavasti ei saata tuottaa minkéddnlaista tarkeaa
tulosta tai nakemyksellistd uutta tietoa? Useat tutkijat ovat huomauttaneet, etta
markkinointitoiminnoilla on pienentyva tuotto ja, ettd markkinointitoimet voivat
vieraantua asiakkaista, jos niiden tuottama sisalto ei vastaa asiakkaiden tarpeita
tai asiakkaat vastaanottavat liikaa sisdltod yritykseltd (Fournier, 1998; Kumar,
2010). Tutkijat ovat todenneetkin, ettd brandiyhteison rakentaminen vaatii
epdtavallisen paljon karsivallisyyttd, tyotelidsyyttd ja omistautumista yrityksen
puolelta (Fournier ym., 2005). Valitettavasti monet yritykset ovat olleet
vastahakoisia sijoittamaan niihin tarpeeksi tai liittdméa&an tarpeeksi tydvoimaa,
jotta pystyttdisiin saavuttamaan yhteisostd saatavat hyodyt. Kysymys
kuuluukin, ovatko yhteisoistd saatavat hyodyt vain muutaman hyvin ikonisen
brandin hallussa vai pystyykd vahemmainkin tunnettu brandi lunastamaan
verkkoyhteisostd saatavat hyodyt ja sijoittavatko markkinoijat oikeisiin asioihin
tavoitellessaan verkkoyhteisoistd saatavaa vipuvoimaa? Taméd kysymys on
mielenkiintoinen varsinkin B2B -verkkoyhteis6 ndkokulmasta, koska
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perinteisesti verkkoyhteisot ovat olleet vain B2C -markkinoiden toiminta-aluetta
(Baldus, 2018).

2.2 Arvon kartoittaminen B2B -markkinoilla ja kehitteilld oleva

Tutkimukseni teoreettinen viitekehys koostuu Eggert ym. (2019) mallista, joka
jakautuu kahteen erilliseen ndkokulmaan odotettavissa olevasta arvosta:
asiakkaan ja tuottajan, joista kdytdn vain asiakas ndkokulmaa tutkimukseni
viitekehyksen mallintamiseksi. Mallissaan Eggert ym. (2019) ovat pyrkineet
omaksumaan subjektiivisen arvon konseptoinnin pystydkseen luomaan B2B -
markkinoille soveltuvan arvon konseptoinnin yhtenevan viitekehyksen. Heiddn
mallinsa koostuu kolmesta erillisestd komponentista, jotka ovat (1) arvosta
hyotyjat (kollektiivinen ja individualistinen arvon havainnointi), (2) perustavana
oleva ndkokulma (asiakkaan ja tuottajan ndkokulmaan arvosta) ja (3) arvon
vertailukohta (odotuksiin ja kokemuksiin ja molemmin puoliseen suhteeseen
perustuva vaihdannallinen arvo). Malli, jota kdytdn tutkimukseni keskiossd,
tukeutuu pitkilti (2) asiakkaan ja tuottajan ndkokulmaan arvosta, joista muut
komponentit tukevat merkittdvasti kyseistd viitekehystd. Arvosta hyotyjat
kollektiivisestd ja individualistisesta ndkdkulmasta pyrkivit avaamaan aihetta,
sen kannalta, miten esimerkiksi asiakkaan organisaatio hyotyy ja saa arvoa
asiantuntijayhteisostd ja miten vastaavasti organisaatiossa tyoskenteleva yksilo
saa hyotyé ja arvoa toimiessaan osana yhteisod. Tarkedd ndistd nakokulmista on
ymmartdd, ettd kummallakin saattaa ja mitd todenndkoisemmin onkin erilaiset
motivaatiot yhteison kadyttdmisen kannalta. Arvon vertailukohdat auttavat
ymmartamaan tutkimustani asiakkaiden aiemmin kokemuksien puitteissa.
Arvon vertailukohtien perusteella asiakas usein Iuokin nidkemyksensa
odotettavissa olevasta palvelun arvosta ja kun tilanne on se, ettd yhteisod ei ole
vield luotu ja hyvad ja toimivaa toimintamallia B2B -asiantuntijayhteisolle ei ole
tunnistettu tdytyy silloin jossain mddrin turvautua asiakkaan vertailukohtiin
hyvistd ja huonoista asiantuntija/verkkoyhteisoista.

Kehitteilld olevan asiantuntijayhteison arvon kartoittamisessa tulee ottaa
huomioon, mitkad kaikki asiat pystyisivdt tuottamaan arvoa asiakkaalle. Yksi
suurimmista arvonluojista asiakkaalle yhteison sisdlld on yhteison yllapitdjd, joka
pystyy mahdollisuuksien mukaan tarjoamaan yhteison kautta uusia
mahdollisuuksia ja parempaa tukea asiakkaan omien toimintojensa tueksi.
Verkkoyhteiso selvitys (Strategic direction, 2017) Bradfordin yliopistolta on
valaissut verkkoyhteisdjen tuomia arvojen, tuottojen ja yhteison vaikutusta
kestavadn liiketoimintaan saamalla selville, ettd verkkoyhteisot voivat joissakin
liikketoimintamalleissa auttaa nostamaan myyntid, kannustaa positiiviseen
suusanalliseen viestintdd, luomaan vaikuttavampaa segmentointia, lisédmaan
verkkosivuliikennetti, vahvistamaan brdndid, saavuttaa korkeamman tason
mainontaa ja liiketoiminnallisia tuotto palkkioita, tarjoamaan parempaa
tuotetukea ja palvelun tarjontaa. Selvityksen mukaan verkkoyhteisojd
kayttamallda pystytddn tdydentdmddn niin sosiaalisia kuin kaupallisiakin
tarpeita, parantamaan luottamusta, lisdéamalld branditietoisuutta ja
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sitoutuneisuutta, lisédmddn arvoa tarjoamalla informaatiota, kaupallista
tietdmystd tai tiedon vaihdantaa, mainostamalla, myymalld virtuaalista sisdltod
tai saavuttamaan asiakkaan (Strategic direction, 2017).

[ Tuottaja ] [ Asiakas J

Tarpeet ja tavoitteet Tarpeet ja tavoitteet

Odotettavissa olevat hyadyt Odotettavissa olevat hyddyt
_ Tuottajan odotettavissa Astakkaan odotettavissa
v aleva arvo < > oleva arvo -

Odotettavissa olevat Odotettavissa olevat
kustannukset kustannukset
Resurssit ja kyvykkyydet Resurssit ja kyvykleyydet
9
Vaihdanta

KUVIO 1: Asiakkaan ja tuottajan arvon odotukset vaihdannan ajureina.
(Eggert ym., 2019)

Asiakkaan odotettavissa olevan arvon kannalta on tiarkedd tunnistaa, ketkd ovat
asiantuntijayhteisostd hyotyjid - joukko vai yksilo (Mencarelli, 2015). Tama
lahestymistapa tulisikin yritysten ymmartadd, koska organisaatioiden luonne B2B
-markkinoilla voidaan ndhdd koostuvan monista erilaisista ja eri kokoisista
jarjestoistd, joita ei voida luonnehtia yhtendisiksi. Tamén ilmion vaikutusta
pddtoksentekoon yrityksissd on tutkittu liiketoiminallisen oston kirjallisuuden
yhteydessd, minkd mukaan p&ddtoksenteko kdsittdd kaikki yksittdiset toimijat
ostavan yrityksen sisdltd sekd sen ulkopuolelta, jotka ovat suoraa tai vélillisesti
mukana ostoprosessissa (Choffray, 1978). Tamdn teorian valossa voitaisiin
olettaa, ettd asiantuntijayhteisoilld voisi olla mahdollisuus vaikuttaa yritysten ja
sidosryhmien pddtoksentekoon olemalla yhteydessdi myds asianomaisiin
yksiloihin yhteison kautta. Yksilollinen ja yhteisollinen arvo rakentuvat erilaisten
tavoitteiden ja motiivien varaan, miké johtaa siihen, ettd yrityksen ja yksittdisen
tyontekijin paamaardat pddtoksenteon kannalta saattavat erota toisistaan
merkittavasti. Tallaisia paamaddria yksilollisen arvonluonnin puolelta saattavat
olla stressin vidhentdminen, sosiaalisten tilanteiden miellyttavyys, tyon
helpottuminen tai henkilokohtainen maine, kun taas yrityksen arvonluonti
perustuu usein organisaation tavoitteisiin, kuten kustannusten ja riskien
vdhentdmiseen sekd innovatiivisempaan toimintaan. Ndistd pddamaddrien
eroavaisuuksista voidaankin todeta, ettd asiantuntijayhteisossd voisi olla



17

potentiaali kaventaa kuilua vyksilollisen ja yhteisollisen arvon valilld.
(Macdonald, 2011; Macdonald, 2016).

Virtuaalisia B2B -verkkoyhteistjd luodessa yrityksen tulisi huomioida, ettd
ne ovat useimmiten luotu kdyttden yhteistjen kdytdnteet (communities of
practice, CoP) nimistd konseptia (Wenger, 2004; Campbell, 2007). Tama konsepti
tarkoittaa ryhmdd ihmisid, jotka jakavat innostuksensa tiettyd asiaa kohtaan,
johon he ovat erikoistuneet ja jotka toimivat sddnnollisesti oppiakseen tekemddn
tyotdnsd paremmin. Suurin konseptista saatava hyoty on se, ettd sen mukaan
sitoutuvat yhteisoon ja jakavat sielld tietoa ja informaatiota muiden jdsenien
kanssa verrattaen siihen, ettd he yrittdisivdt oppia aiheesta yksin. Konseptin
voidaan ndhd&d olevan yksi asiantuntijayhteison keskeisimpid arvoa luovia
elementtejd (Wenger, 2004; Campbell, 2007).

Odotettavissa olevan arvon kdytdssd kaikki on sidottu arvosta tehtyyn
lupaukseen tai odotukseen tuotteesta tai palvelusta, joita tuottaja tai asiakas
tarjoaa (Payne, 2017; Payne, 2008). Verkkoyhteisdjen ndkokulmasta on my®os
oletettavaa, ettd odotettavissa oleva arvo on myos sidottu jdsenien ja kéyttdjien
kokemuksiin edellisistd verkkoyhteisoissd kadydyistd kanssakdymisistd eli
referenssi arvosta. Odotettavissa oleva arvo ilmentdd asiakkaan arviota
havaituista ja paranevista hyodyistd, jotka syntyvét, kun tarjonta vastaa heidan
tarpeisiinsa lopullisesta kustannuksesta, jonka he ovat valmiita maksamaan
(Kumar, 2016).

Tutkimukset ovat tuoneet esille ndkokulman, jonka mukaan on myos hyvin
tarkedd ottaa huomioon yksiloiden ndkemykset havaitusta arvosta. Julkaistu
tapaustutkimus Ulaga ja Chacour (2001) maédrittelevédt havaitun arvon hyvin
samanlaiseksi kuin muutkin edeltédvit tutkimukset (Flint, Woodruff, & Gardial,
1997), mutta he korostavat yhtendisen organisaatiotason ajattelun (arvo
médritellddn organisaation tavoitteiden saavuttamisen mukaan) sijaan
yksilollisid henkiloitd ostoprosessin keskiossd, joilla saattaa olla eridvia
nikemyksid arvosta. He saivat selville, ettd ostavan organisaation jdsenilld voi
hyvinkin olla erilainen ndkemys jdlleenmyyjdn/tuottajan arvon jakamisesta.
Tietoisuus tdstd tekee ndkemyksellisten erojen tunnistamisen ja tasoittamisen
olennaiseksi vaiheeksi arvon jakelun kannalta. (Ulaga & Chacour, 2001).

Asiantuntijayhteisd pystyisi mahdollistamaan asiakkaan muuttuvien
arvojen paikantamisen tehokkaalla tavalla olemalla mukana yhtend arvon
tarkastelu tyokaluista. Ulaga ja Chacour (2001) tutkimuksessa kaytiin lapi,
kuinka kemikaaliteollisuuden yritys pystyi luomaan tirkeitd ja nakemyksellisia
strategisia kehityssuuntia asiakkaan arvon tarkastuksen (customer value audit)
yhteydessd. Asiantuntijayhteist tai asiakasyhteisé voidaan mieltdd yhdeksi
asiakkaan arvon tarkastelun toiminnoksi, koska sen avulla yritys pystyy
tarkkailemaan, mitkd asiat ovat asiakkaalle tdrkeitd arvoa luovia elementtejd ja
mihin suuntaan yrityksen tulisi toimintaansa luoda, jotta se palvelisi asiakkaan
arvon tuottoa parhaalla mahdollisella tavalla. Heiddn tutkimuksessaan (Ulaga &
Chacour, 2001) todettiin, ettd havaittu (odotettavissa oleva) asiakasarvo ei ole
helppo mitata teollisella alalla, mikd pakotti heiddt keskittymddn tapaukseen
asiakkaan arvon tarkastuksen keinoin. He saivat selville arvon tarkistuksesta,
ettd laatu ja hinta ovat asiakkaan havaitseman arvon ytimessd olevat osatekijit



18

ja, ettd laatu jakautuu myshemmin tuote, palvelu ja mainontakeskeiseen arvoon.
He painottivat tutkimuksessaan, ettd on hyvin tarkedd ymmartad, mitka tietyt
asiat ajavat kohdennettujen asiakkaiden havaittua arvoa ja ettd ymmadrrys arvon
sijainnista asiakkaan ndkokulmasta on noussut kriittiseksi tekijdaksi yrityksien
johdolle.

Arvonluonti asiantuntijayhteisostd ei rajoitu vain liiketoiminnallisiin
voittoihin vaan my6s abstrakteihin kilpailukyky tekijoihin, joita on mahdollista
jakaa yhteison sisdlld. Arvonluontiin ostajamyyjdn -suhteessa ovat pureutuneet
Walter, Ritter & Gemiinden (2001), joiden mukaan jakelijalle/myyjille
tuotettuun arvoon on paneuduttu edeltdvissa tutkimuksissa aivan liian vdhén ja,
ettd suhteen tarkoitus on luoda myos myyjélle asiakassuhteellista arvoa. Heiddn
mukaansa asiakkaista on tulossa yksi kilpailuedun avaintekijoistd, koska
lilkevoiton lisdksi jakelijat voivat saavuttaa merkittdvid tuoteideoita, teknologisia
edistysaskeleita tai markkinoillepddsyjd asiakkaidensa avulla. Walter ym. (2001)
arvon konseptoinnissa jakelijalle he pyrkivdt menemddn rahallisia hyotyja
pidemmialle ja yrittdvit selventdd jakelijalle luotavaa arvoa suorien ja epdsuorien
toimintojen kautta. He maédrittelevat asiakassuhteiden suorien toimintojen
sisdltdvan jakelija ja -asiakasyrityksen aktiviteetteja ja resursseja, jotka saattavat
tuottaa arvoa jakelijayritykselle ilman riippuvaista yhteyttd suhteen toiseen
osapuoleen. Téllaisia toimia voivat olla tuotto, volyymi ja suojaustoiminnot.
Yhteisomarkkinointi ja asiantuntijayhteisot eivit suoranaisesti pysty vastamaan
suorien toimintojen edistimiseen, koska ne eivdt vaikuta asiakkaan
kannattavuuteen vaan niiden vaikuttavuus perustuu karsivilliseen
asiakassuhteiden luomiseen ja myos jossain suhteessa kaikkien osapuolien edun
tavoittelemiseen. Epdsuorat toiminnot viittaavat laajempaan verkostoon, jossa
liiketoiminnallisella suhteella on mahdollisuus saavuttaa yhdistetty vaikutus
muihin asiakassuhteisiin tai jopa tulevaisuuteen. Walter ym. (2001) epdsuoria
toimintoja ovat innovaatiofunktio, markkinafunktio, tiedustelufunktio ja
asiakassuhteiden saavutettavuus funktio. Vastaavasti epdsuoria toimintoja
voidaan mahdollisuuksien mukaan kadyttdd edistimddn merkittavasti
yhteisomarkkinoinnin ja asiatuntijayhteisojen kautta, koska epédsuorat toiminnot
ovat vahvemmin sidoksissa asiakassuhteisiin ja niiden kehittimiseen toisin kuin
kannattavuuteen ja tuottoon keskittyvat suorat toiminnot.

Kompromissia tuotteen tai palvelun ominaisuuksista ja maksetusta
hinnasta seuraa laskennallinen hinta-suorituskyky- tai kustannushyoty -suhde
laskelma, joka liittyy vaihdannan kohteeseen tilanteessa, missd kaksi osapuolta
hyviksyy vaihdon (Vargo & Lusch, 2008). Asiantuntijayhteisolld yritys pystyisi
luultavasti jossain mddrin Kkallistamaan vaakakuppia omaksi edukseen
tilanteessa, jossa asiakas on tekemdssd tdmdn kaltaisia laskennallisia malleja
hinnan ja suorituskyvyn vililld tai kustannuksien ja hyotyjen vaélilld, kun he
miettivdt yhteistyon aloittamista tai jatkamista tai uusien tuotteiden tai
palveluiden ostoa. Asiantuntijayhteison kohdalla odotettavissa oleva arvo pitdisi
sitoa sellaiseen lupaukseen tai odotukseen, jossa annettaisiin positiivinen ja
todenmukainen kuva tuottajan arvonluonnin potentiaalista (Moller, 2003).
Tutkimukseni kannalta Mbollerin (2003) tutkimus tarjoaa ndkemyksellista
informaatiota tuottajan arvonluonnin potentiaalista ja osatekijoistd, joka
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pohjautuu Walter ym. (2001) suoriin ja epdsuoriin toimintoihin, minka esittelen
seuraavan kuvion avulla.

TUOTTAJAN VAIKUTTAVUUS
FUNKTIO

1. Tuottofunktiot hintaluokan kautta

2. Volyymifunktiot tehoklkuusprosessien
kautta

3.Suojausfunktiot monipuolisen
asiakasportfolion kautta

TUOTTAJAN TEHOKKUUSFUNKTIO TUOTTAJAN
1.Innovaatiofunktio > ARVONLUONNIN
POTENTIAALIL

TUOTTAJAN VERKOSTOFUNKTIO

1.Resurssien saatavuusfunktio

2 Tiedustelufunktio

3 Markkinaviestintafunktio

KUVIO 2: Tuottajan arvonluonnin potentiaalin dimensiot (Méller, 2003)

Strategisen tuottajan arvonluonnin potentiaalin arvioimisen ongelmaan
verkostosidonnaisessa kontekstissa paneutuva tutkimus Molleriltd (2003) tarjoaa
tarkan ndkemyksen suhteellisen arvon dimensioista, sekd kuinka arvo on
ymmadrretty suhteen edetessd. Tutkimuksessaan he kayttivat myohemmin
esiteltdavan tutkimuksen (Walter ym., 2001) kdyttdm&dd suoraepdsuora arvon
kahtiajakoa ja tdmén kahtiajaon avulla he tunnistavat tuottajan arvon toiminnot
ja ehdottavat, ettd suora ja epdsuora arvo on ymmadrretty parina ja verkostona
tassd jarjestyksessd. Tutkimukseni ja asiantuntijayhteisoistd odotettavissa olevan
arvon kannalta kyseinen malli on mielenkiintoinen ja hyva ymmartdd, koska
yhteison asiakkaat voivat hyotya yrityksen onnistuessa luomaan arvoa Mollerin
(2003) kuvaamien funktioiden kautta. Tarkedd mallista on kasittdd, milld tavoin
asiantuntijayhteisolld pystytddn luomaan arvoa eri funktiot huomioiden ja
huomioida epdsuorien toimintojen vaikutus suoriin ja toisin p&in.
Tutkimuksessa Moller (2003) tuo ilmi, ettd suora ja epdsuora arvo, jotka
tuottaja tarjoaa asiakkaalleen, pystyttdisiin luokittelemaan kolmeen toisiinsa
kytkeytyneeseen dimensioon: vaikuttavuus, tehokkuuteen ja verkostoon, jotka
heijastavat tuottajan arvonluonnin potentiaalia. Tamén jaottelun mukaan
vaikuttavuus kuvastaisi toimijan kykyd keksid ja luoda ratkaisuja, jotka
pystyisivit tarjpamaan enemmaén arvoa markkinoilla toimiville asiakkaille kuin
nykyinen tarjoama ja tehokkuus ilmaisisi nykyisten resurssien tehokasta kayttoa.
B2B -ympéristossd asiantuntijayhteison paillimmdisend ideana voidaan ndhda
kyky keksid ja luoda ratkaisuja suurelle méaédrdlle asiakkaita ja toimijoita, jotka
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kohtaavat erilaisia ongelmia kehittdessddn toimintaansa, joka vastaavasti
synnyttdd eri sidosryhmille lisdd arvoa omiin tarjoamiinsa. Vaikuttavuuden
funktiota voimistaa yhteisoille ominainen piirre jakaa ja luoda uutta tietoa ja
informaatioita yhdessd. Tehokkuuden funktioita asiantutijayhteist pystyisi
edistimddn valmiina olevan datan helpomman kerddmisen ja asiakkaiden
halussa olevan, mutta piilotetun tiedon kautta. Verkostojen tarkoitus tutkijoille
on liittdd epdsuorat Walter ym. (2001) luomat arvon resurssien saatavuus,
tiedustelu ja markkinaviestintdfunktiot. (Moller, 2003).

Asiantuntijayhteis6 saattaisi pystyd luomaan kustannustehokkuutta
asiakassuhteiden tasolla tuomalla syvillisempdd ymmadrrystd asiakkaiden
tarpeista, jolloin pystyttdisiin véalttyméddn joiltakin epdvarmuustekijoiltd ja
tuottamaan suojausfunktiolle ominaisia puskureita. Arvonluonnin suorat
toiminnot koostuvat kolmesta toiminnosta: (1) tuottofunktio, joka tarkoittaa, etta
jakelijan tulee ldhtokohtaisesti luoda sellaisia asiakassuhteita, jotka ovat jossain
madrin tuottavia, jos he haluavat selviytyd pitkdllda aikavalilld, (2)
volyymifunktiossa jakelija tekee luokitteluja hintaldhtoisesti hallitakseen
asiakkaitaan, jotka ostavat verrattaen suuria osuuksia jakelijan tuotannosta ja (3)
suojausfunktio tarkoittaa sellaista toimintoa, joka parantaa jakelijan
kustannustehokkuutta ja saattaa sisdltdd tietynlaisten asiakassuhteiden luomista,
jotka toimivat ikddn kuin vakuutuksina tulevien epdvarmuuksien varalta
(Moller, 2003). Asiantuntijayhteison roolia tuottajan tuottofunktiossa voidaan
kuvailla taustalla olevaksi, koska yhteisé ei pysty tuomaan suoranaisesti
tuottavampia  asiakassuhteita, =~ vaikka  asiantuntijayhteison = kautta
pystyttdisiinkin tuomaan kilpailuetua toimintaan, mutta suoraa linkkia
tuottavuuteen teoriasta ei 10ydy. Vastaavasti asiantuntijayhteison avulla
pystyttdisiin mahdollisesti ennustamaan asiakkaan tulevia ostosuunnitelmia ja
tekemdidn suunnitelmia hinnoittelun varalle, mikd tekisi siitd tidrkedn
volyymifunktion kohdalla.

Epédsuorat arvonluonnin toiminnot Walter ym. (2001) ndkevét tarkednd,
koska ne tuottavat vaihdossa positiivisen vaikutuksen asiakassuhteisiin: (1)
Innovaatiofunktiossa jakelija luo suhteen asiakkaan kanssa, jonka voidaan ndhda
olevan teknologinen edelldkdvija markkinoilla tai jonka tuotteeseen liittyva
ammattitaito on korkea, (2) markkinafunktio on sellaisia asiakkaita varten, jotka
koetaan suuriksi ja maineikkaiksi ja joilla on tapana noudattaa tiukkoja kriteereja
valitessaan jakelijayrityksid markkinoilta ja tdstd syystd sellainen saattaa toimia
hyvéand referenssind muille mahdollisille asiakkaille, jotka etsividt samanlaisia
palveluja tai tuotteita, (3) tiedustelufunktion tarkoitus on toimia yhteistyossa
asiakkaan kanssa, joka kerdd ja wvdlittdd informaatioita markkinoiden
kehityksesta markkinapaikalla, (4) asiakassuhteiden saatavuusfunktio tarkoittaa
yrityksen saavuttamaa asiakkaalta paljastettua kokemusta B2B -markkinoilta,
joka saattaa toimia merkittivdnd apuna ymmartdd markkinatilannetta
asiakkaiden ndkokulmasta. (Walter ym., 2001). Innovaatiofunktiolle
asiantuntijayhteis6 pystyisi oikeita toimintoja suorittaen todenndkdisesti
tuottamaan asiakkaan kanssa sellaisen suhteen, joka voitaisiin ndhdd alalla
teknologisena edelldkdvijand ja/tai sellaisena, johon sidosryhmit liittdisivat
oletettavasti ammattitaidon korkean laadun. Innovaatiofunktiota pystyttdisiin
mahdollisesti myds hyodyntamé&an vaiheessa, jossa yhteisod ollaan luomassa ja
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sen rakentamiseen tarvittaisiin teknologisilta ammattitaidoiltaan laadukkaita
osaajia. Asiantuntijayhteison kayttdjandkokulmasta, tulisi yhteisossd olla myos
lasnd joitakin edelldkavijoitda teknologisista ja lddketieteellisistd piireistd, jotta
yhteison uskottavuus ja houkuttelevuus pysyisivdt korkealla, mutta myos siitd
syystd, ettd edelldkdvija voisi jossakin méddrin generoida keskustelua omalla
aloitteentekokyvyllddn ja uusilla ideoillaan. Tutkimuksia vaikuttajien kaytosta
B2B -markkinoilla toimivassa verkkoyhteistssd en 16ytdnyt, mutta voitaisiin
olettaa, ettd reaktiot ovat hyvin samankaltaisia kuin B2C -verkkoyhteisossa.
Markkinafunktion ndkokulmasta yhteisolle olisi aluksi tdrkedd, ettd sielld
toimisivat jotkin suuriksi ja maineikkaaksi mielletyt alan ammattilaiset, jotka
toimisivat referenssind muille ja, joka ndin ollen vahvistaisi yhteison
houkuttelevuutta. Huomatessaan tdamdn, muut sidosryhmdt kokisivat
todenndkoisesti yhteison pystyvdan antamaan myo6s heille syvillisempad
ymmadrrystd alalla vallitsevista trendeistd ja kehityksen suunnista, joka
vaikuttaisi heiddn haluunsa olla osallisena yhteison toiminnassa tai vdahintdankin
seurata sen toimintaa. Asiantuntijayhteison kdyttdminen tiedustelufunktion
puitteissa antaisi yritykselle paljon paremmat mahdollisuudet olla yhteydessa
tarkeimpiin asiakkaisiinsa, jotka kerdavét ja jakavat informaatiota markkinoiden
kehityksestd markkinapaikalta yritykselle ja mahdollisesti myos yhteison sisalla.

Asiakasyhteisot ndhdédan todella merkittavana keinona luoda vahvempia
asiakassuhteita aktiivisen vuorovaikutuksen keinoin. Baxi (2016) mukaan, on
huomattu, ettd jotkin yritykset eivdt anna oman tuotemerkkinsd brandaykselle
sen ansaitsemaa arvoa, koska toimintona sen vaikuttavuus luokitellaan vaikeasti
mittavaksi. Vastaavasti on my6s huomattu, ettd sellaiset yritykset, jotka hoitavat
ja kasvattavat brandidan tietdvat, kuinka korvaamaton se todella on yrityksen
tuotteille ja liiketoiminnan kasvulle, koska tiedetddn, ettd positiivinen
asiakaskokemus ruokkii suusannallista markkinointia. Asiakasyhteisot sopivat
loistavasti brandi- ja asiakasjohtamisen tueksi, koska niilld on kyky tuottaa
yrityksestd personoidumpi brandimielikuva asiakkaan silmissd ja luoda
vahvempi suhde yrityksen ja asiakkaiden vélille. Tdm& saavutetaan menemalla
pidemmalle perinteisestd asiakasvuorovaikutuksesta, joka yleisimmin sisaltda
tuotteen kadyttoohjeen ja verkkosivun sijasta suoraa vuorovaikutusta yrityksen
henkiloston ja muiden asiakkaiden, sekd B2B- ympadriston tapauksessa
kilpailijoiden kanssa. (Baxi, 2016).

Tutkimuksen julkaisija (Moller, 2003) tdydentdd ndkemyksidan suhteellisen
arvon laajuudesta, joka analysoi arvonluonnin jatkumoa ja samanaikaisesti
arvioi monimutkaisuuden tasoa ja arvon realisaation aikaikkunaa. Riippuen
arvon sijainnista mittausvalilld (laajuus), voidaan arvon konseptointi toteuttaa
ydin (core), -lisi (added) tai tulevaisuusorientoidusti. Ydinarvon sijainti
mittausvalilld merkitsee alhaista suhteellista monimutkaisuutta ja vahvaa
yhteyttd nykyaikaan ja taméan perusteella se on helpoin arvioida kustannusten ja
hyotyjen suhteen. Kun arvon sijainti mittausvalilld liikkuu eteenpédin suhteellisen
lissarvon tuottamiseen tai tulevaisuusorientoituneeseen arvonluontiin,
potentiaalin arvioiminen vaikeutuu korkean suhteellisen monimutkaisuuden
vuoksi.
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Ydinarvontuottaminen Tulevaisuusorientoitunut
Vaihdantaan perustuva Suhteellinen lisdarvo arvontuottaminen
suhde
Arvon tuottaminen Kumppanuussuhde

Alhainen suhteellinen Korkea suhteellinen
monimutkaisuus monimutkaisuus
Nykyaika orientoitunut Tulevaisuus orientoitunut

KUVIO 3: Suhteellisen arvon mittavili (Moller, 2003).

mukaisesti, minkdlaista arvoa he haluaisivat itselleen tuottaa, riippuen mikad on
heille riittdavaa tiettyd sidosryhméd kohtaan. Asiakkaan tahtotilan ollessa pelkka
ydinarvon (esim. komponentin tai raaka-aineen vaihdanta) tuottaminen itselleen
suhteen yhteydessi on se hinelle helppoa ilmoittaa ja muokata
asiantuntijayhteison kautta. Jos asiakas haluaisi tuottaa itselleen védhintddankin
suhteellista lisdarvoa hdnen valitsemastaan suhteesta asiantuntijayhteison
sisdlld, tulisi hdanen pyrkid ainakin kerdamadén ja tiedustelemaan uutta tietoa
hinelld jo olemassa olevasta tuotteesta tai palvelusta ja kehittam&dn sen
ominaisuuksia. Téllaisen toiminnan suorittaminen on mallin mukaan
todenndkoistd tehdd, mutta se voidaan kokea jossain mddrin monimutkaiseksi.
Tulevaisuusorientoituneen arvon tuottaminen asiantuntijayhteisossda voisi
kdytannon tasolla toimia sellaisissa suhteissa, jossa kehiteltdisiin jotain aivan
uudenlaista tuotetta tai palvelua. Téllaisen onnistuminen vaatisi vankkaa
kumppanuussuhdetta ja sitoutumista yhteison yksikkoon, jossa todenndkdisesti
toimisi monia eri alan ammattilaisia, mikd entisestddn vaikeuttasi projektin
onnistumista, mutta vastavuoroisesti pystyisi tuottamaan arvoa pitkille
tulevaisuuteen. (Moller, 2003)

Tarkoituksenani on ymmartamaan niitd asiantuntijayhteison ajureita, jotka
kannustavat yhteison jdsentd osallistumaan keskusteluun ja toimintaan seka
niakemddn yhteison omaa tyotddn edistdvand elementtind. Tutkimuksessaan
Plinke (2015) loi kaksi vaihdannan ehtoa, joilla hdn pystyvét valaisemaan, mika
on markkinointikommunikaation tarkoitus. Markkinointikommunikaation
tarkoitus on tdrked tunnistaa sen takia, ettd kaikki arvo, jota asiakkaalle tuotetaan
asiantuntijayhteison  kautta, on perdisin markkinointikommunikaation
toiminnoista. Ensimmdinen vaihdannan ehto on, ettd yritykset eivit
lahtokohtaisesti aloita sellaista vaihdantaa, mika ei palvele heiddn etujaan, kun
otetaan huomioon kaikki odotetut hyodyt ja kustannukset ja tilloin odotetun
vaihdanta suhteen tulee olla suurempi tai vahintddan yhtd suuri kuin verrattava
taso. Toinen ndistd ehdoista on, etteivét asiakkaat, eivatka jakelijat tunnista muita
parempia vaihtoehtoja markkinoilta. Nam& ehdot valaisevat markkinoinnin
kommunikaation funktiota Eggert ym. (2019) mallissa, mikd tdssd tapauksessa
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on signaalin antaminen markkinoille mahdollisista avoimista vaihtoehdoista
kehittdd toimintaa, joilla pystytddn tarkoituksen mukaisesti vaikuttamaan
toimijoiden vaihdannan aikomuksiin. Asiantuntijayhteiso voisi tutkimukseni
tapauksessa pystyd toimimaan tdllaisena markkinointikommunikaation
funktiona, joka voisi mahdollisuuksien mukaan tukea kaikkia sidosryhmid
kehittamé&an ja helpottamaan omia toimintojaan yhteisesti jaetun viestintdalustan
sisdlld ja mahdollisesti myos sieltd ulospdin. Voidaan olettaa, ettd vahvasti
kilpailulla markkinoilla asiantuntijayhteisé pystyisi jossain mé&rin toimimaan
arvoa tuottavana elementtind jdsenille ja ostaville asiakkaille, jos markkinoilla
toimivat asiakkaat tunnistavat paljon tai jonkin verran toisistaan vain hiukan
eroavia tuottajia ja saatava rahallinen hyoty toisen tuottajan valinnasta olisi
hyvin pieni.

Arvon tarjoaminen viittaa laajentuneeseen ymmadrrykseen nykyisten
asiakkaiden tilasta arvokkaana voimavarana ja kuinka nykyisten asiakkaiden
pitdminen onkin usein paljon tuottoisampaa kuin uusien saaminen. T&std asiasta
tuleekin ymmartda se, ettd jotkin asiakkaat tuottavat suurempaa arvoa kuin toiset
ja arvoa tuottamattomat asiakkaat pahimmassa tapauksessa tuhoavat saatavilla
olevaa arvoa (Uncles, Hammond & Ehrenberg, 1995). Asiakasyhteison avulla
yritys pystyisikin joissain méddrin ennustamaan tai pdittelemddn asiakkaan
tulevia motiiveja tehdd yhteistyotd, jolloin yritys pystyisi tdmdn valossa
lisddmddn tai vdhentdmddn panosotustaan tiettyyn asiakkaaseen, jolloin
véltettdisiin arvoa tuottamattomien tai tuhoavien asiakkaiden palveleminen ja
pystyttdisiin panostamaan niihin asiakkaisiin tai suhteisiin, jotka luovat eniten
arvoa tuottajalle tai yhteisolle (Baldus, 2018). Yritysten tulisikin ndhda asiakkaan
taloudellinen arvo arvonluonnin prosessiin lisdttdvand tuotantona - output -
ennemmin kuin prosessiin lisdttivand panostuksena - input (Lindgreen &
Wynstra, 2005).

Schau (2009) tutkimuksen johtopddtokset viittaavat kolmeen nousevaan
yhteisomarkkinoinnin ndkokulmaan, jotka puolesta puhuvat suhteen arvon
tarkeydestd verkkoyhteissjen kontekstissa: (1) Arvoa voidaan pitdd yhteisien
voimaansaattamiskdytinteiden ilmentymdnd, joka suosii investointeja
lahtokohtaisesti verkostoihin ennemmin kuin yrityksen ja kuluttajan viliseen
suhteeseen, (2) kontrollin luovuttaminen asiakkaalle asiakkaan sitouttamisen
paranemisen ja vahvemman brdndi pddoman rakentamisen toivossa ja (3)
yrityksien johtama lisdtty brandiarvo, jonka ldhde on innovatiivisien ja
halukkaiden asiakkaiden k&ytto resurssin muodossa. Jotta yritys pystyisi
vahvistamaan yhteisostd saatavia hyotyja ja madaltamaan sen tuomia
kustannuksia, sen tulisi varmistaa asiantuntijayhteison hyvinvointi edistamalla
ja sponsoroimalla sosiaalisen verkkoyhteison kaytdnteitd rakentaakseen ja
yllapitadkseen yhteistd ja inspiroidakseen myohempdd yhteisarvonluontia
(Schau, 2009). Asiakkaan ja yrityksen vilinen arvon yhteisluonnin kokemus ei
useimmiten ole saavutettavissa yritys tai -tuote keskeisyydelld vaan yleisimmin
tallainen kokemus saadaan aikaan tarkoituksenmukaisella vuorovaikutuksella
yksittdiseen asiakkaaseen. Tamd vaatii asiakkaalta yhteydenpidollisia toimia
relevanttiin yhteison, mikd vastavuoroisesti mahdollistaa personoidun
kokemuksen (Prahalad & Ramaswamy, 2003).
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2.3 Asiakkaan tarpeet ja tavoitteet asiantuntijayhteisostd

B2B -markkinoilla asiakas rakentaa odotuksiaan jonkun kohteen tai asian,
esimerkiksi  asiantuntijayhteison arvosta perustuen henkilokohtaisiin
tarpeisiinsa ja tavoitteisiinsa ja niiden suhteesta odotettavissa olevaan hyotyyn
yhteisostd. Yhteisomarkkinointiin strategisena voimavarana on tutkimuksessaan
paneutunut Baxi (2016), jonka mukaan yhteisomarkkinointi pystyy tarjoamaan
monia  keinoja  vaikuttaa  asiakkaaseen ja  parantaa  yrityksen
markkinointiviestintdd. Yksi yhteisomarkkinoinnin merkittavimmista tekijoista
asiakkaan kannalta on, ettd yhteiso antaa jdsenilleen mahdollisuuden tuoda
tarpeitaan ilmi yrityksen silmissé ja tdaten yrityksilld on vastaavasti mahdollisuus
vastata ndihin tarpeisiin luomalla asiakkailleen tdrkeyden tunteen ja
suorituskykyd parantavaa sisdltod. Edellisen lauseen perusteella voidaan sanoa,
ettd yritykselldi on mahdollisuus vastata asiakkaan tarpeisiin ja tavoitteisiin
tukemalla heitd asiantuntijayhteison kautta. Yhteisomarkkinoinnin tarkoitus
onkin ylldpitdd ja edistdd nykyisid asiakassuhteita toisin kuin mainonta tai
tiedotus- ja suhdetoiminta (Baxi, 2016). Asiantuntijayhteison etuna on sen kyky
ottaa huomioon aiemmin laiminlyddyt tai unohdetut asiantuntijat asiakkuuksien
sisdlld, joilta pystyttdisiin samaan kohdentavaa informaatioita koskien tuotteiden
kehitystyotd. On myos mahdollista, ettd asiakkaat pystyisivit oivaltamaan uusia
ndkokulmia asiantuntijayhteison kautta, jos he pystyisivit tavoittamaan omien
Yhteiso antaa asiakkuuksille my6s samalla mahdollisuuden vuorovaikuttaa,
jakaa ja vastaanottaa informaatioita muiden organisaatioiden ja jdrjestjen
kanssa yhteison julkisen kanavan kautta sekd mahdollisuuksien puitteissa myos
tekemddn nditd samoja asioita kahdenvailiselld suljetulla kanavalla (Baxi, 2016).
Minkilaisia tarpeita ja tavoitteita lddketeollisuudessa ja sairaaloissa on tdnd
pdivand vuorovaikuttaa ja olla yhteydessd toisiin toimijoihin ja miten
asianmukainen yhteiso voisi vastata ndihin tarpeisiin ja tavoitteisiin?

Paljon asiakkaan tarpeista ja tavoitteista asiantuntijayhteisod kohtaan
riippuu siitd, minkilaisia suhteita he haluavat luoda eri sidosryhmiin ja tasta
syystd tarpeet ja tavoitteet voivatkin vaihdella riippuen toimijasta (Eggert ym.,
2019). Asiantuntijayhteison tehtdvdnad onkin myo6s saada selville, minkélaisten
sidosryhmien kanssa heidédn asiakkaansa haluavat olla tekemisisséd tdyttadkseen
omat tarpeensa ja tavoitteensa. Tamédn tiedon perusteella asiantuntijayhteisossa
voitaisiin johdattaa eri alojen tai ammattien toimijat yhteen. Tutkijat ovat
todenneet, ettd taméan toimiakseen yhteison tulisi edustaa yrityksen asiakkaille
hyodyllisyyttd, joka ilmenee kasvavana arvona asiakkaan palveluita ja tuotteita
kohtaan (Thomas, Price, & Schau 2013). Mikadli asiakas kokee verkostoitumisen
tai védhintddnkin myynnin edistdimisen edes hiukan tdrkedksi omien
toimintojensa kannalta, se kokee my®s yhteison jollain tapaa tarkeézksi itselleen,
jolloin se my6s palvelee kyseisen asiakkaan tarpeita ja tavoitteita. Walter ym.
(2001) ovat luoneet arvonluonnin luokittelun mallin asiakassuhteiden kautta
(Kuvio 4), joka kdyttdd apunaan aikaisemmin esiteltyjd suorien ja epdsuorien
arvonluonnin toimintojen funktioita (s. 15). Funktioita kdyttamalld yritys pystyy
teorian tasolla tietoisesti tavoittelemaan itselleen tai tietylle yhteison jdsenelle
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sellaista suhdetta, joita he haluavat rakentaa tietyn toimijan kanssa perustuen
Walter ym. (2001) malliin.

Suorat
arvonluonnin Korkea M_vy?lli perustuva Knl'kea.n suorituskyvyn
toiminnot asiakassuhde asiakassuhde
asiakassuhteiden
hoitamisessa

- Tuotto Albai tusks ‘

- Volyymi : alsen suormuskyvyn Verkostoitunut

}.ry Albainen asiakassuhde asiakassuhde
- Suojaus
Alhainen Korkea

Episuorat arvonluonnin toiminnot asiakassuhteiden hoitamisessa

- Innovaatio -  Markkina - Tiedustelu
- Saavutettavuus

KUVIO 4: Arvonluonnin luokittelu asiakassuhteiden kautta (Walter ym.,
2001).

Asiantuntijayhteison ~ tuominen tihdn malliin on  mielenkiintoinen
ldhestymistapa, koska mitd muutakaan tarkoitusta varten yhteisoét ovat kuin
asiakassuhteiden voimistamista ja ymmaérryksen lisdystd varten. Malli voidaan
mieltdd sellaiseksi, jolla pystytddn ohjaamaan niin yrityksen ja asiakkaan vélisia
suhteita kuin yhteison jdsenien vélisid suhteita (asiakas-asiakas/asiakas-
kilpailija/kilpailija-kilpailija) intressien toivomille urille. Sellainen yritys, joka
pddsdantoisesti hoitaa asiakkaitaan alhaisia suoria ja epdsuoria arvonluonnin
toimintoja  kdyttden, joutuu tyytymddn  alhaiseen  asiakassuhteen
suorituskykyyn. Asiantuntijayhteison kohdalla tdma4 saattaisi tarkoittaa sitd, etta
yhteis6 ei pysty tuottamaan kannattavuutta sen jdsenille tai kayttdjille, kun
verrataan siihen lisédttyihin panoksiin (tuottofunktio). Alhainen volyymifunktio
tarkoittaisi asiantuntijayhteison kannalta sitd, ettd se ei pysty tuottamaan
jakelijalle informaatioita siitd, mitkd asiakkaat edistdvat parhaiten sen
hintaperustaisia intressejd. Suojausfunktion n&dkokulmasta tdméd tilanne
tarkoittaa, ettd asiantuntijayhteisd ei pysty tuottamaa kayttdjilleen sellaisia
suhteita, jotka auttavat heitd tulevia epavarmuuksia vastaan. (Walter ym., 2001)

Walter ym. (2001) saivat tutkimuksestaan selville, ettd suorien toimintojen
vaikutus jakelijan havaittuun arvoon asiakassuhteessa ovat tarkeimmdt kuin
epdsuorat, vaikkakin kummatkin osoittivat suurta merkityksellisyyttda. Heidan
tutkimuksensa toteaa, ettd epdsuorat toiminnot vaikuttavat yrityksien
suorituskykyyn asiakassuhteen sisdlld tai jollain hetkelld sanansa mukaisesti
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epdsuorasti, mutta ovat silti tarkeitd yrityksen kehittdmisen kannalta. Alhaisen
suorituskyvyn asiakassuhteissa epdsuoran arvonluonnin toiminnot, kuten
innovaatiofunktio saattaa indikoida, ettd suhteen toinen osapuoli
asiantuntijayhteison sisdlld ei ole kovin edistynyt tai tuota uusia ideoita, jonka
takia heiddn ammattitaitonsa on perusteeton tai suppea. Markkinafunktion
ndkokulmasta asiantuntijayhteiso ei tdlloin takaa, ettd sielld toimivat asiakkaat
voisivat tehdd yhteistyotd parhaiden ja arvostetuimpien muiden yrityksen
asiakkaiden kanssa, joka ndin ollen viestii asiantuntijayhteison arvosta.
Tiedustelufunktion alhainen suorituskyky viestii sen, ettd asiantuntijayhteiso ei
pysty tarjoamaan sen kéyttdjille tarpeeksi relevanttia informaatioita alalta, joka
saattaa johtua pitkalti yhteison johdollisista tekijoistd, kuten osallistavuuden,
innostuneisuuden tai oikean tiedon jaon olemattomuudesta. Voidaan olettaa,
ettd asiakassuhteiden saatavuusfunktion ollessa alhainen on mahdollista, ettd
asiantuntijayhteison rakenne on viallinen ja tdstd syystd se ei pysty paljastamaan
tarpeeksi erilaisia kokemuksia alalta. Viallisuudella viittaan liian suljettuun
yhteisoon, joka ei pysty tuottamaan tarpeeksi arvoa koko yhteisolle vaan vain
tietyille yhteison yksikoille tai jarjestolle. (Walter ym., 2001).

Ajatellaan, ettd yrityksen luomassa asiantuntijayhteisossd suorien ja
epdsuorien arvonluonnin toimintojen mdéra ja laatu ovat korkeita ja tédstd syysta
asiakassuhteet yhteison sisdlld voidaan ndhdd korkean suorituskyvyn
asiakassuhteiksi. Suorat arvon luonnin toiminnot asiakassuhteiden hoitamisen
varalle toimivat parhaalla mahdollisella tavalla. Tuottofunktio antaa talloin
ymmadrtdd, ettd yhteison asiakkaat saavat parannettua kannattavuuttaan
asiantuntijayhteison avulla, volyymifunktio viestii eri sidosryhmien tdarkeyden
ostoperustaisesti yhteison sisdlld muille sen jdsenille ja suojausfunktio indikoi
talloin asiantuntijayhteisostd sen, ettd sen avulla jdsenet pystyvat luomaan
suhteita, jotka auttavat heitd tulevien epdvarmuuksien varalta. Korkean
innovaatiofunktion kaytettdvyys voi ndkyd asiantuntijayhteison kontekstissa
ladketieteellisesti tai teknologisesti edistyneiden jdsenien mukanaolona ja
sellaisten, jotka ovat tunnettuja korkeasta ammattitaidostaan. Hyvien
referenssijdsenien tuominen asiantuntijayhteisoon voisi lisdtd markkinafunktion
toimivuutta ja tdten vahvistaa yhteison uskottavuutta. Asiantuntijayhteiso
pystyisi yhteistydssd jdsenien kanssa kerddmddn, luomaan ja vilittimaan
informaatioita markkinoiden ja tuotteiden kehittdmisestd, mikd ndin ollen
toimisi  tiedustelufunktiona. = Korkean  asiakassuhteen  suorituskyvyn
edellytyksend on, ettd asiakkaat voivat paljastaa asiantuntijayhteisoissa
kokemuksiaan lddketeollisuuden alalta, josta voisi olla merkittivd apu
markkinatilanteen ymmartamiseen asiakkaan ndkokulmasta. (Walter ym., 2001).

Brandiyhteis6 tai asiantuntijayhteisé voidaan ndhdd teorian valossa
sellaisena paikkana, jossa yksittdinen jdsen ja yrityksen markkinoija
vuorovaikuttavat toistensa kanssa tai jasenet voivat kommunikoida toistensa
kanssa. Tallaisessa ympdristossd tapahtuvaa vuorovaikutusta ei voi olettaa
yksinkertaiseksi, silld tulee ottaa ldahtokohtaisesti huomioon, ettd jokaisella
jadsenelld on omat motiivinsa ja tarpeensa (sitouttava tekijd) olla
vuorovaikutuksessa yhteisbn osapuoliin ja my06s jokaisella yhteison
markkinoijalla on omat tapansa ja toimintonsa, joilla he paattavit tukea yhteisoa.
Yhteisod pystyttdisiin todenndkdisesti tukemaan parhaiten siten, ettd pyrittdisiin
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edistimddn niiden asiakkaiden yhteistd vuorovaikutusta, joilla motiivit ovat
jollain tavoin kietoutuneet toisiinsa (Baxi, 2016). Esimerkiksi, lddketeollisuuden
alan laboratorio, joka valmistaa ldadkkeitd tiettyyn sairauteen, mutta ei tiedd
tarkalleen, minkilaisia lddkkeits tdlld hetkelld markkinoilla tarvittaisiin voisi olla
vuorovaikutuksessa yhteison kautta sairaalan klinikkaan, jolla olisi tarve
tietynlaiselle lddkkeelle, joka vaatisi kehitystyotd laboratorion puolelta ja ndin he
voisivat tukea toisiaan omien tarpeidensa ja tavoitteidensa tayttamiseksi.
Verkkoyhteistjd voidaan kdyttdd moniin kdytannollisiin toimintoihin
markkinoinnin johtamisen yhteydessa ja niiden kdytto riippuu tdysin yrityksen
tarpeista, oli se sitten vuorovaikutuksen lisddminen tai parempi ndkemys
asiakkaiden tarpeista, jotka itse asiassa kulkevat tdssd yhteydessd niin sanotusti
“kéasi kddessd”. Riippuen ndistd tavoitteista tulisikin yrityksen harkita myos
itseohjattua- ja omistettua verkkoyhteisod (Schau, 2009). Sellainen voisi tarjota
monia mahdollisuuksia liiketoiminnallisen arvon parantamiseksi ja jolla olisi
mahdollisuus luoda sellaisia kokemuksia asiakkaille, jotka auttavat asiakkaita
saavuttamaan pddmddridan. Mainittavaa on, ettd yhteisomarkkinoinnin
markkinoinnillisten ja litketoiminnallisten tavoitteiden vaatimusten perusteella,
yrityksen tulisi mahdollistaa verkkoyhteison kaipaamat resurssit ja
omistautumisen mddrd ja ndiden lisdksi tunnustaa yhteisomarkkinoinnin
aiheellinen arvo saavutettavissa olevien tavoitteiden perusteella. (Baxi, 2016).

Kriittisid tekijoitd onnistuneen yhteison kontekstissa on tunnistettu olevan
yhteisollisyyden tunne ja uskollisuus, jota tukevat monet tutkijat (Fournier & Yao
1997; Oliver, 1999; Cyr ym., 2007). Yhteisollisyyden tunne maddritelldaan
jasenyyden, vaikuttavuuden, integroituneisuuden, tarpeiden tdydentdmisen ja
jaettujen tunneyhteyksien suhteen (McMillan & Chavis, 1986). Uskollisuuden
maddritelméd Reichheld & Schefter (2000) tutkimuksesta tismentdd uskollisuuden
olevan virtuaalisen verkkoyhteison tasolla sellaista, joka ilmenee jdsenien
jatkuvana informaation luontina ja jakamisena, jdsenyyden vapaaehtoisena
suosittelemisena ja kumppanuuden tunteena jdsenien keskuudessa. Tuotto
orientoituneen virtuaalisen verkkoyhteison tavoitteita ajaa ldhtokohtaisesti
ainoastaan yhteisollisyyden tunne ja uskollisuus (Hagel & Armstrong, 1997).
Tédhéan tukeutuakseni voidaankin varovaisesti olettaa, ettd yhteistssd toimivien
jdsenien tavoitteet ja tarpeet tdyttyvat, kun he kokevat asiantuntijayhteison
tuovan heille korkeaa yhteisollisyyden tunnetta, joka ilmenee McMillan &
Chavis (1986) tutkimuksen mddrittelijoiden mukaan? Voisiko my®ds uskollisuus
asiantuntijayhteison tasolla kuvastaa jdsenien tarpeita (Hagel & Armstrong,
1997)?

Markkinointitoiminnot ~ ovat = merkittdvdssd  asemassa  yhteison
yhteisollisyyden kehittdmisessd ja niiden ndhddan olevan myos sidoksissa
olennaisten yhteison jasenien motivaatioiden (sitouttava tekijdt) kanssa (Baldus,
2018). Tarkedd on ymmadrtdd, ettd asiantuntijayhteison ja tdssd yhteisossd
toimivien asiakkaiden yhteisollisyyttda voidaan kehittdd verkkoympdaristossd,
joka ei vilttamatta tarvitse kasvotusten tapahtuvaa vuorovaikutusta. Baldus
(2018) mukaan verkkoyhteisoilld on potentiaali lisdtd yrityksen taloudellisia
tuottoja syvallisen ymmarryksen kautta, joka kohdistuu asiakkaiden haluihin ja
tarpeisiin. Baldus (2018) valaisee yhteisdjen roolia strategisen markkinoinnin
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voimavarana ja painottaa, ettd ne ovat harvinaisia ja vaikeasti matkittavissa
olevia, koska ne ovat ensinnékin brandattyjd sekd yhteison rakenne, kokonaisuus
ja toiminnot pystyvit luomaan ainutlaatuisia kokemuksia yhteison jdsenelle.
Asiantuntijayhteison luomisen ja ylldpitdmisen kohdalla tulisi tavoitella
ainutlaatuisten kokemuksien luomista mahdollisessa asiantuntijayhteisdssa
kehittamalld yhteisolle sellainen rakenne, kokonaisuus ja toiminnot, jotka
kohtaavat yhteison jdsenien motivaatioiden, tarpeiden ja tavoitteiden kanssa.
(Baldus, 2018)

Hyvin yleistd on, ettd markkinoijat viestivat tihedsti yhteison jdsenien
kanssa erilaisin markkinointiviestinndn menetelmin, kuten tutkimuskutsuilla,
uusilla keskusteluaiheilla ja yhteenvedoilla, tarkeilld uutisilla brandistd ja alasta
ja huomautuksilla tapahtumista ja erityisistd mahdollisuuksista. Taméan kaltaiset
markkinointiviestinndn keinot voivat itsessddn helpottaa yhteisollisyyden
tunteen luomista kommunikoimalla yhteison jdsenille, ettd he ovat todellakin osa
tatd yhteisod. Silloin, kun markkinointiviestinndn aktiviteetit ovat yhtenevia
yhteison jdsenien toiveiden kanssa, tulisi tdmdn laukaista jdsenissa
itseluokitteleva vaikutus, joka parantaisi kdytdnnossd jdsenyyden tdrkeytta
yhteisossd, joka johtaisi siihen, ettd jdsenet todenndkoisesti alkaisivat
kehittdmé&dn yhteison psykologista yhtendisyyttd (Carlson, Suter & Brown, 2008).
Jotta markkinointi toiminnoista saataisiin kaikki irti, tulisi markkinoijien luoda
yhteisolle sellainen ympdéristo, jossa vuorovaikutteiset markkinointiaktiviteetit
voisivat auttaa yhteison jdsenid kehittdimddn yhteison psykologista
yhteisollisyyttd vield pidemmadlle, koska voidaan ndhdd, ettd jasenet ovat
suorassa vuorovaikutuksessa toistensa kanssa. (Baldus, 2018).

Jotta yritykselld olisi edellytys Kkadyttdd markkinointiaktiviteetteja
verkkoyhteisoon sitouttavana vipuvoimana, tulee yrityksen ymmartdd, miten ja
missd jadsenen motivaatio vuorovaikuttaa yhteisossd syntyy. Mitd paremmin
markkinoijan suorittama aktiviteetti sopii yhteen jasenen motivaatioiden kanssa,
sitdi isommalla todenndkdisyydelld aktiviteettien vipuvoimaa ilmenee
yhteisossd. Tarkennuksena (Baldus, 2018), vipuvoima tarkoittaa tdssd yhteydessa
markkinointiaktiviteettien =~ vaikutuksen = moninkertaistumista = yhteison
psykologisella tasolla, joka tapahtuu, kun yhteensopivat markkinointiaktiviteetit
soveltuvat yhteison jdsenien sitoutumisen dimensioihin ja tdmén tapahtuessa
asiakkaan tavoitteet ja tarpeet saattavat tdyttyd. Lahtokohtaisesti, jos
markkinoijan aktiviteetit ja jisenien motivaatiot vuorovaikuttaa kohtaavat ja
sopivat yhteen, on yritykselli mahdollisuus parantaa markkinoinnin
vaikuttavuutta ja mahdollistaa markkinoijalle tilaisuuden tehostaa yhteison
psykologisen  yhtendisyyden  kehittymistd. = Viestimilld  yhteistyon
helpottamisesta yritys kdyttad markkinointiaktiviteettejd (Baldus, 2018).

Monet tutkijat (Ghani ym., 1991; Hoffman, 1996; Trevino & Webster, 1992)
ovat tutkineet verkkoyhteisdjen kdyttdjien ominaispiirteitd, jotka ovat johtaneet
sitoutumiseen yhteison sisélld. Kayttdjien ominaispiirteistd positiivisia yhteyksia
onnistuneeseen verkkoyhteison toimintaan ovat osoittaneet kayttdjan halu
haastaa itseddn viittaa yksilon pyrkimykseen etsid uuttaa informaatioita (Ghani
ym., 1991, Trevino & Webster, 1992). Lddketeollisuuden B2B -
asiantuntijayhteisossd halu haastaa itseddn saattaa ilmentyd uusien aktiivisten
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yhteistyoprojektien etsimisend ja hyvdksymisend, jotka vastaavat yhteisossa
toimivien jdsenien tarpeisiin. Osaamistaso viittaa yksilon nopeuteen ja
tarkkuuteen pddstd informaatioon késiksi (Hoffman, 1996).

Tutkimukset valaisevat, ettd asiakas- tai asiantuntijayhteisdissda my0s
luottamuksen rakentaminen ja ylldpitdminen ovat hyvin tidrkeitd toimintoja
yhteison kannalta, jos he haluavat jatkaa vaikuttamistaan yhteison kautta ja
luoda yhteison jdsenille sellaisen ympaériston, missd he voivat olla varmoja, etta
heiddn keskustelunsa muiden toimijoiden kanssa pysyy salassa siind suhteessa,
missd on ollut tarkoituskin. Kim (2009) tutkimus havaitsi monia 16ydoksid, jotka
ovat tarkeitd onnistuneen virtuaalisen verkkoyhteison ja yhteisomarkkinoinnin
kannalta sekd ovat relevantteja oman tutkimukseni selventdmisen suhteen.
Tutkimuksessaan hidn totesi, ettd luottamus on avainasemassa virtuaalisen
yhteisomarkkinoinnin kannalta ja, ettd se on myo6s kytkoksissd suorasti sekd
epdsuorasti hyodyllisyyteen, sitoutuneisuuteen, yhteisollisyyden tunteeseen ja
uskollisuuteen. Luottamuksen tdarkeys verkkoyhteisossd perustuu kdytannossa
sithen, ettd asiakas ei pysty varmistamaan tuotteen laatua ennen ostoa ja tatd
ongelmaa varten jaettujen tunnepitoisten yhteyksien ja vuorovaikutuksen tarve
ovat olennaisia. Usein onnistunut yhteistyd ja ostoprosessin aloittaminen
vaativat joitakin positiivisia tuntemuksia asiakkaiden suunnasta. Hianen
mukaansa (Kim, 2009) toiminnalliset elementit, joita olivat interaktiivisuus,
kohdistaminen ja yhtendisyys (kts. 7) ovat vield ratkaisevampia kuin yksilolliset
ominaispiirteet yhteison aktivoimisen kannalta. Toiminnallisten elementtien
ndhdddn olevan suuremmilta osin yhteydessd yhteisollisyyden tunteeseen kuin
yksilolliset ominaispiirteet ja tdméd tarkoittaa sitd, ettd yhteisollisyyden
nostaminen on merkittavampda kuin yksilollisten tekijoiden parantelu. (Kim,
2009). Asiantuntijayhteison ndkokulmasta tama tarkoittaa sitd, ettd yrityksen
tulisi ldhtokohtaisesti ldhted parantelemaan ja monipuolistamaan yhteison
jdsenien vilistd toimintaa, ennemmin kuin yhden jdsenen olojen parantamista.
T&td lausuntoa vahvistaa se, ettd asiantuntijayhteison suurimpana vahvuutena
voidaan ndhdd verkosto (Moller, 2003). Eli teoriassa yhteisossd tapahtuvan
riittdvan interaktiivisuuden, oikeanlaisen kohdistamisen ja laajamittaisen
yhtendisyyden kehittamisen avulla yritys pystyy aktivoimaan jdseniddan
yhteisossd, mikd on yksi yhteison toimimisen avain tekijoita (Figallo, 1998).

Asiakasldhtoisyyden painottaminen asiantuntijayhteison Iuomisen ja
yllapitamisen yhteydessa ndhdadan tutkijoiden mukaan darimmaisen oleellisena
tekijand. Habibi (2015) painottaa infograafisten taitojen kehittdmisen tarkeytta
B2B -sosiaalisen median toteutuksen yhteydessd, mikd hdanen mielestddn sisaltaa
myds yhteisomarkkinoinnin ja verkkoyhteisot. Téllaisia taitoja ovat digitaalinen
tarinankerronta, sisaltomarkkinointi, asiakas- ja tyontekijakanavien videoiden
tuotanto ja verkkoyhteisojen johtaminen. Han toteaa, ettd joillekin yrityksille
verkkoasiakasyhteisot ovat todella tdrkeitda B2B -areenalla toimimisen
edellytyksid, koska ne sitovat paljon informaatiorikasta sisdltod, suusannallista
tietoa ja suositteluja, joita arvostetaan todella paljon B2B liiketoiminnassa,
esimerkkind hdn (Habibi, 2015) antaa Dell'in Dell IdeaStorm
verkkoasiakasyhteison. Tallaisissa yhteisoisséd tulee ottaa huomioon yrityksen
uskottavuus, jos yrityksen markkinoijat paattavat julkaista arvoituksellista tai
huumoripitoista sisdltod, koska B2B -areenalla késitellddn yleisesti korkean
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riskitason ostoja, jotka ovat luonteeltaan herkkid. Dell'in IdeaStorm
kompastuskivend toimi heikko asiakaskeskeisyys ja liian vahvasti teknologiseen
ammattitaitoon suuntautuneiden insindérien mukana olo eli yhteisostd puuttui
asiakasldhtoinen ldhestymistapa ldhes taysin (Habibi, 2015).

2.4 Asiakkaan odotettavissa olevat kustannukset ja hyodyt
verkkoyhteisostd

Perinteisesti asiakkaat ja tuottajat alkavat rakentamaan arvon odotuksia hyotyjen
ja kustannusten perusteella, joita tapahtuu vaihdannan yhteydessa.
Asiantuntijayhteison jasenet tulisivat todennékdisesti arvostamaan yhteisod sita
enemman, mitd enemmissd mddrin he nakisivit hyotyjen olevan kustannuksia
suurempia ja asiantuntijayhteison edistdvan vaihdantaa ja yhtendistd viestintaa
sidosryhmien kanssa. Eggert ym. (2019) mukaan suhteen korkea arvo tai
sellaisen muovautuminen voidaan ndhdd keskeisend osana asiakkaan
odotettavissa olevien kustannusten ja hyotyjen yhteydessd. Tamidn he
perustelevat silld, ettd suhteen arvo on koetun (kts. 12) ja odotettavissa olevan
arvon yhteenveto hyodyistd ja kustannusten leikkauksista, mitkd saadaan
toteutumaan jatkuvasta vaihdannasta ja yhteistyostd lilkekumppanin kanssa.
Verkko- ja asiantuntijayhteisot voidaan ndhdd hyodyllisiksi sielld toimiville
jasenille ja muille sidosryhmille riippuen yhteison julkisesta sisdllostd, koska yksi
niiden ominaisuuksista on sitouttaminen ja sitd seuraava mahdollisuuksien
laajentaminen heitd hyodyttavalla tavalla suhteita luomalla. Tésta indikoi Walter
ym. (2001) malli arvonluonnin luokittelusta asiakassuhteiden kautta, jonka
mukaan mahdollisuuksien laajentaminen yhteison toimesta vaatii, ettd
ylldpitdjien tulee tietid mitd yhteison jdsenet todella haluavat sekd mistd he
tulevat hyotymdan ja mikd saattaa aiheuttaa heille kustannuksia, jonka
perusteella ylldpitdjad voi kdyttdd suoria tai epdasuoria funktioita.

Cretu & Brodie (2007) tutkimus on luotu parantamaan ymmérrystd
asiakkaan arvonluonnista, arvon mittauksesta ja arvon toimituksesta B2B -
markkinoilla. Heiddn mukaansa arvo ilmenee odotettavissa olevan arvona, kun
asiakas tekee haluamastaan tuotteesta tai palvelusta kompromissin hyotyjen ja
uhrauksien vililld (Vargo & Lusch, 2008). Hyotyajattelu ulottuu funktionaalisia
tekijoitd pidemmalle, kuten fyysisiin ja palvelutekijoihin tai tekniseen tukeen,
johon on liitetty tunneperdisia komponentteja. Heiddn tutkimuksensa (Cretu &
Brodie, 2007) kontekstissa he huomasivat, ettd brdandi imago vaikuttaa
havaittuun arvoon, kun yrityksen maine taas vaikuttaa asiakasarvoon seka
uskollisuuteen. Tutkimuksessaan he saivat selville linkin asiakkaan arvon ja
uskollisuuden vililld ja kuinka merkittdvd tamd linkki on markkinoinnille.
Heiddn mukaansa tdmd merkittdvyys perustuu siihen, ettd ndkemyksemme
laajenee, kun pyrimme ymmadrtdimddn markkinoinnin ja taloudellisen
suorituskyvyn vilistd yhteyttd. (Cretu & Brodie, 2007).

Yhteisomarkkinointi voidaan ndhdéa prosessina, joka sisdltdd jonkun tietyn
tuotteen, palvelun tai organisaation brandiolemassaolon rakentamista
sitouttavin keinoin ja, jonka tarkoituksena on olla vuorovaikutuksessa nykyisten
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ja mahdollisten tulevien asiakkaiden kanssa (Baxi, 2016). Baxi (2016) tutkimus
tuo myos ilmi, ettd markkinoijat pystyvdt hankkimaan pitkdikdisyytta
markkinoinnillisiin  tavoitteisiin = yhteisomarkkinoinnin avulla ja usein
pitkdikdisyys kohdistuu branditietoisuuteen ja brandiyhteenkuuluvuuteen
nykyisten asiakkaiden keskuudessa. Yhteisomarkkinoinnilla on myds monia
muita asiakkaisiin vaikuttavia tekijoitd ja kilpailuetua lisddvid toimintoja, jotka
voivat esiintyd yrityksille erddnlaisina tavoitteina yhteisomarkkinoinnin
suhteen. Tédllaisia tekijoitd ja kilpailuetuja voivat olla sddnnollisen palautteen
aikaansaaminen, asiakaskeskeinen tuotekehitys, paremmin asemoitu ulkoisten
haittojen torjunta, innostunut suusanallinen (WOM) viestintd ja lapindkyvyys,
joiden kaytto tehostuu yhteisossd, jos yritys pystyy luomaan yhteisolle
optimaalisen ympdriston ja rakenteen (Baxi, 2016; Baldus, 2018). Brandi- ja
verkkoyhteisoissd, joissa yhteison jasenet ovat hyvin sitoutuneita kykenevit he
toimimaan merkittdvand kilpailuedunldhteend yritykselle, koska he omaavat
vahvan suhteen briandiin ja sielld toimiviin muihin jéseniin (Nitzan & Libai 2011;
Parent, Plangger & Bal, 2011). Jos tarkastellaan asiaa kdytdannon ldhtokohdista,
hyvin sitoutuneet jasenet pystyvit edistimaan verkkoyhteison pitkdikdisyyttd ja
elinvoimaisuutta suuresti tarjoamalla tuotearvioita, asiantuntevia neuvoja,
asiakastukea, yhteisollisyyden tunnetta ja jatkuvaa tukea organisaatiolle (Baldus,
2018).

Yleisimmin yrityksen asiakkaat vierailevat yrityksen verkkoyhteistssd
saadakseen tukea omien tarkoituksiensa tueksi - tavallisesti tuki saadaan
yritykseltd, mutta joissain tapaukissa se tulee toiselta asiakkaalta. Verkkoyhteisot
voidaan ndhdéd loistavana paikkana asiakkaiden silmissd jakaa kokemuksia ja
ongelmia sekd negatiivisa, ettd positiivisia. Yhteisot voidaan nahda asiakkaan
ndkokulmasta hyodyllisend varsinkin sellaisissa tapauksissa, jossa puhutaan
hyvinkin teknisistd tuotteita tai palveluista, joista tietdmys on hyvin rajallinen ja
harvojen tiedossa. Normaalisti yritykset ndkevit kokemuksien, ideoiden, tiedon
ja ongelmien julkisen jaon heitd haavoittavaksi ja paljon monimutkaisemmaksi
kuin asiakkaat ja tdstd syystd karttavat sitd, mutta useimmat havaitsevat sen siita
huolimatta hyvadksi kokemukseksi, minkd takia asiantuntijayhteisoissa
yllapitdjayrityksen  tulisi  myos  viestid  avoimesti  ilmaistakseen
vastavuoroisuutensa. Asiantuntijayhteiso, jossa tiedon jakaminen olisi todella
vastavuoroista tulisi asiakkaankin pyrkid olemaan mahdollisimman avoin
keskustelussaan muiden asiantuntijoiden kanssa. Asiakasyhteisdjen on todettu
olevan (Baxi, 2016) tehokkaita tapahtumapaikkoja julkissuhteiden kannalta, jotka
tarjoavat yrityksille mahdollisuuksia ilmaista mielenkiintoaan asiakkaitaan
kohtaan. Tama tapahtuu silloin, kun yritys pysyy aktiivisena yhteison sisélld ja
tuottaa samanaikaisesti vastauksia kysymyksiin ja ongelmiin, jotka kiinnostavat
yhteison kohderyhmadd tai vahintddn tuovat ilmi, ettd kyseinen ongelma on
yrityksen asialistalla ja timén ratkaiseminen hyodyttada asiakasta, jolloin asiakas
jatkaa yhteison seuraamista ja mahdollisesti vaikuttamista sielld. (Baxi, 2016).

Tutkimuksessaan Baldus (2018) painottaa kolmea tekijdd, jotka ovat
tarkeitd muistaa, jotta yhteist toimisi tehokkaasti ja se ndhtdisiin hyodyllisena
elementtind suhteiden luomisen kannalta asiakkaiden ndkokulmasta.
Ensimmadinen tekijd on erilaisten tunnuksien ja erilaistamis- tapojen kaytto
jasenien keskuudessa, joka vadjadamattd saa aikaan hierarkkisuutta yhteison
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rakenteissa ja vastaavasti ilman niitd yhteisot pystyvat olemaan rakenteeltaan
tasa-arvoisempia. Vaarana yhteison sisdisissd erilaistamis- tavoissa on myos
aivan toisistaan irrallaan olevien yhteistjen muodostuminen tai aivan erilaisten
yhteisdjen muodostuminen, mikd on ollut tarkoituksena. Toinen merkittava
tekijda on jdsenien erilaiset taustat ja jaseniston rakenne, joka saattaa hyvinkin
edistdd yhteison ainutlaatuisuutta. Baldus (2018) tutkimuksen tuloksissa
ilmaistaan, ettd erilaisuus yhteisossd edustaa ehdotusta siitd, ettd erilaiset
motivaatiot jdsenien vililld voisivat olla ldsnd ja jopa tehdd hyvdad yhteisolle
(Thomas, Price, & Schau 2013). Kolmas Baldus (2018) mainitsema tekija on
markkinointitoimintojen = kdyttd  yhteisossda  syvillisen = ymmértdmisen
saavuttamiseksi asiakkaasta. Yrityksen on mahdollista saada sitd enemman irti
yhteisostd, mitd ainutlaatuisempi sisdllon ja markkinointiaktiviteettien
kokonaisuus silld on kdytossddn.

Yrityksen tulisikin tutkimuksen (Baxi, 2016) mukaan muistaa, ettd
verkkoyhteisot voivat olla hyddyllisid sekd sielld oleville jdsenille, ettd muille
asiakkaille monilla tavoin, koska kdytannossad ne ovat olemassa ”siepatakseen”
heiddt ja antaakseen heille mahdollisuuden kasvaa heiddn tavoitteidensa
perusteella. Jotta yritykset voivat tarjota timdn mahdollisuuden, niiden tulee
tietdd mitd yhteison jdsenet todella tavoittelevat. Selkeiden ja toteutettavien
pddmddrien luominen yhteison perustamis- ja kehitysvaiheessa on hyvin tarkea
osa kokonaisuutta yhteison onnistumista ajatellen. Tuleekin ottaa huomioon, etta
pddmaddrét ja tavoitteet voivat olla erilaisia riippuen markkinoijan tavoiteltavasta
kohderyhmaistd ja toteuttavasta strategiasta. Markkinoijan voikin kohdentaa
tavoitteidensa olevan merkityksellisen arvon tuotto nykyisille asiakkaille tai jopa
kehittdd yhteisolle epamuodollinen ”oikeus” johonkin tiettyyn aihealueeseen,
jota voitaisiin kadyttdd ikddn kuin kehitteilld olevana resurssina ja hyodyllisend
sisdltond. Tallaista ldhestymistapaa voitaisiin kuvailla yhteisomarkkinoinnin
kehyksessd sellaiseksi, joka menee brandildhtdisyyttd pidemmadlle ja joka voi
ottaa jopa yhteisdgeneroidun alustan muodon, missd markkinoijat ndhddan
pelkkind alullepanijoina. Yrityksen luodessa tdmén kaltaista ldhestymistapaa,
tulisi sen kuitenkin muistaa mitd tulevat jisenet haluavat ja minkélaista hyotya
ja lisdarvoa yrityksen tulisi tarjota, jotta asiakkaat liittyisivdt yhteisoon ja
mieluusti soveltaisivat yhteisoon osaa ottavaa ldhestymistapaa. (Baxi, 2016).

Yksi hyvéksi todettu (Baxi, 2016) yhteisojen kdyttotarkoitus on yrityksen
ja sen asiakkaiden ja yrityksen omien asiakkaiden tuominen yhteen
vuorovaikutteisen foorumin sisdlld ja tdten lopettaa yrityksen ja joissain
tapauksissa yrityksen asiakkaiden sisdisen kehitystyon eristyksissd muista
reaaliaikaisen palautteen avulla. Yritykselle timd on merkittdva asia, koska he
pystyvit nikemdan tarkasti, kuinka asiakkaat kdyttavat heidét tuotteitaan ja
vastavuoroisesti yritys pystyy tdstd saadun datan perusteella jakamaan uusia
ideoita tuotteen hyodyistd ja ominaisuuksista yhteisossd riippuen asiakkaiden
tarpeista ja tyytyvdisyydestd tuotteisiin. Tdstd yritys voi nopeasti oppia
minké&laisista ominaisuuksista tuotteessa asiakkaat hyotyvat ja mitkd tuotavat
heille kustannuksia ja minkélaisille heilld ei ole kdyttod, jonka perusteella yritys
voi vastaavasti jalostaa kehitystyotddan ja reagoida nopeammin muuttuviin
asiakastarpeisiin- ja odotuksiin. Kun asiakkaat alkavat ymmartdd, ettd he ovat
osana yrityksen prosessia, he alkavat jakamaan tétd tietoa muiden asiakkaiden ja
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sidosryhmien kanssa suusannallisen markkinoinnin kautta. Tiivistettyna
tallainen toiminta tuottaa yritykselle parempia tuotteita ja suorituksia

toiminnassa, jonka asiakas ndkee hyodyllisend oman toimintansa kannalta. (Baxi,
2016).

2.5 Arvon tuottoon vaadittavat resurssit ja kyvykkyydet

Tapauksessa, jossa lisdarvoa tuottavaa toimintoa tai palvelua ei ole vield pantu
kaytantoon tulee asiakkaiden resurssien ja kyvykkyyksien vaatimukset
asiantuntijayhteisod kohtaan arvioida koetun arvon perustein. Koettu arvo on
asiakkaalle tai jakelijalle kohdistuva arvo lopputuloksesta, tarkoituksesta tai
pdamaddréastd, joka saavutetaan tuotteiden, palveluiden tai tuoton kayton kautta
(Macdonald, 2011). Macdonald (2011) mukaan koettu arvo kdytossad johdetaan
kolmen laadullisen tekijan kautta, joita ovat (1) jakelijan resurssien, (2) asiakkaan
resurssien ja (3) resurssien integraatioprosessin laadusta. Asiakkaiden resurssit
ovat tasavertaisesti integroitu tuottajan arvonluonnin prosessiin ja taméan
perusteella samat tekijat ovat relevantteja myos tuottajille. Resurssien
integraatioprosessi verkkoyhteison ndkokulmasta tarkoittaa sitd, ettd niin
tuottaja kuin asiakaskin péddsee kédsiksi samoihin tietoihin ja molempien tulisi
saada saman kaltainen ymmarrys keskustelevasta aiheesta. Resurssien
integraatioprosessi tarkoittaa myo6s sitd, ettd asiakkaan resurssien mddrd
projektissa heijastaa suoraan asiantuntijayhteison arvonluontiprosessiin.
Tuotteiden ja palveluiden kaytto sisdltdd perdkkiisid ja/tai samanaikaisia
resurssien integrointisarjojen aktiviteettejd, joista kdytettdvissad olevia resursseja
asiakas- ja tuottajayrityksen edustajat hyodyntavaét yksilollisten tai yhteisollisten
tavoitteiden saavuttamiseen (Goudarzi, Llosa, Orsingher, Eichentopf,
Kleinaltenkamp & Van Stiphout, 2011; Pfisterer & Roth, 2015). Onnistuakseen
verkkoyhteisossd tulisi vallita saman tyyppinen perusajatus saavutettavista
tavoitteista, jotta kaikki osapuolet osaisivat varautua laittamaan tarpeeksi
resursseja yhteisiin hankkeisiin asiantuntijayhteison siséllda. Yleisesti ottaen
voidaan ajatella, ettd sitoutuminen vaatii myos jonkin médrdn resursseja
asiakkaalta, mutta teorian mukaan verkkoyhteisostd saatavat hyodyt ovat
vastapainona niille. Tédllaista ajattelua tukevat Wenger (2004) ja Campbell (2007)
tutkimukset communities of practice (CoP) -konseptilla, joka perustelee
suuremman sitoutumisen ja osallistuvuuden siitd vastavuoroisesti saatavalla
laajenevalla ymmarrykselld aiheesta ja uuden oppimisena. On my6s mahdollista,
ettd jotkin yksilot organisaation sisdlld ovat avoimempia ja valmiimpia
osallistumaan avoimeen keskusteluun asiantuntijayhteisossd, jolloin heiddn
resurssien kdyttonsd on yhteis6d kohtaan suurempi. Asia voitaisiin kiteyttaa
ajatusmallilla, jonka mukaan sitoutuminen on aikaa vieva prosessi ja jdrjestoille
omien asiantuntijoidensa ajan kuluminen ndhdddn resurssien kulumisena.
Voidaan todeta, ettd tyypillisesti yksilot eivdat noudata samanlaisia tavoitteita
yksilolliselld ja yhteisolliselld tasolla, joka on havaittavissa yksildiden arvioidessa
samoja tuotteita, palveluita ja liiketoiminnallisia suhteita eri tavoin. Téstd syysta
organisaation eri toimijoiden arvokokemukset voivat erota merkittdvasti
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toisistaan, vaikkakin heilld on kdytossddn samat resurssit ja yhteisolliset
tavoitteet (Macdonald, 2016).

Fournier, Sele & Schogel (2005) olivat tutkimuksessaan todenneet, ettd
brandiyhteison rakentaminen vaatii hyvin paljon resursseja yhteison yllapitdjan
osalta. He vdittivat, ettd monet yritykset ovat olleet suhteellisen vastahakoisia
sijoittamaan tarpeeksi resursseja omiin verkkoyhteisdihinsd saavuttaakseen
vaadittavaa hyotyd. Yrityksien vastaus tdhdn vastahakoisuuteen oli mitattavan
vaikuttavuuden vaikeus (Baxi, 2016). Sama voi hyvin pdted myos asiakkaaseen,
koska jotta yhteisostd saataisiin kaikki mahdollinen hy®6ty irti, tarvitsee sithen
sijoittaa sen vaatimat resurssit. L&dketeollisuuden alalla vaikuttavuuden
mittaamien asiakkaan ndkokulmasta voisi tapahtua uusien kontaktien ja
yhteisprojektien luonnin kautta, jotka indikoisivat asiantuntijayhteison arvon
luonnista ja perustelisivat resurssien menetyksen. Fournier ym. (2005) mielesta
brandiyhteison luominen ja ylldpitdiminen vaatii varsinkin karsivallisyyttd,
tyotelidisyyttd ja omistautumista, jotka voidaan ndhdd resursseina ja
kyvykkyyksind. Parhaan mahdollisen arvon saaminen asiakkaan osalta saattaa
hyvinkin vaatia samoja resursseja. Kirsivillisyys viittaa tdssd yhteydessa siihen,
ettd tuloksien saaminen yhteisostd saattaa viedd aikaa, tyotelidisyys taas siihen,
ettd sielld onnistuakseen tarvitsee jasenen olla osallisena aktiviteeteissa ja seurata
yhteison toimintaa, kun taas omistautuminen viittaa pitkdjanteisyyteen, jota
tarvitaan oikeiden yhteyksien luomiseksi yhteison sisalla.

Joitakin tutkimuksia (Anderson & Weitz, 1992; Moorman ym., 1992;
Morgan & Hunt 1994) on suoritettu virtuaalisten verkkoyhteistjen
tyytyvdisyyden tasosta havaitun kdytdnnollisyyden, luottamuksen ja
sitoutuneisuuden yhteydessa ja kaikki ndista viittaavat positiiviseen suhteeseen
onnistuneessa virtuaalisessa verkkoyhteisossd. Havaittu kdytannollisyys viittaa
Davis (1989) mukaan siihen, kuinka yksilo ndkee jdrjestelmdn parantavan
suorituskykyd. Erityistd huomiota Davis (1989) antaa sille, kuinka yksilot
lahtokohtaisesti suosivat kaytdnnollisyydeltddan parempia jéarjestelmid. Téasta
syystd verkkoyhteiso tulisikin luoda silld perustein, ettd se vastaa jdseniensd ja
kayttdjiensd verkossa toimimisen kyvykkyyksid olettaen, ettd he suosivat
mahdollisimman kadytdnnollistd, mutta toisaalta myos uusia ja parempia
kokemuksia tuottavaa yhteisod (Baldus, 2018). Yhteison ollessaan
mahdollisimman kaytannollisid ne todenndkoisesti eivit vie sen jdseneltd tai
kayttdjalta liikaa resursseja yhteisossd liikkumisen opetteluun ja sen
hallitsemiseen.

On oletettavaa, ettd yhteisossd toimiakseen asiakkaalta vaaditaan jossain
méadrin toimintatapojensa muuttamista tai laajentamista, koska kyvykkyydet,
joita jasenen tulee omaksua ovat yhteydessa uusien kontaktien luomiseen muilta
toimialoilta, informaation ja ideoiden etsintidan, uusien
yhteistyomahdollisuuksien tiedusteluun/etsimiseen ja muiden osapuolien
tarpeiden kartoittamiseen.



35



36

3 METODOLOGIA

Tutkimuksen empiirinen osuus perustuu ja on toteutettu kvalitatiivisia
tutkimusmetodeja kdyttden. Empiirisen osuuden tavoite on tarjota vastauksia
esittdmiini tutkimuskysymyksiin ja ndin ollen my6s luoda tutkimukselle
oleellista ymmarrystd esittaméni viitekehyksen ymparille. Taméan lisdksi
tavoitteenani on perehtyd syvallisemmin toimeksiantajayritykseni asiakkaisiin ja
heidédn tapaansa ndhdd arvoa tuottavat ominaisuudet asiantuntijayhteisosta ja
koska yleisesti ottaen empiirinen osuus pyrkii valaisemaan heiddn
ndkemyksiddn aiheesta. Valitsin tapaustutkimuksen tutkimusmetodikseni
selvittddkseni ilmiotd monen eri tekijan kannalta oikeiden tapausten kontekstissa
ja ymmaértddkseni saman kaltaisia kontekstuaalisia olosuhteita (Yin 2014, 16-17).
Toimeksiantajani  tdlle  tutkimukselle on lddketeollisuuden ja
terveydenhuollon alalla toimiva yritys, joka tarjoaa asiakkailleen lddketieteellisia
ratkaisuja  potilaittensa  hoitamiseksi. ~Perustelen yritysvalintaani sen
mielenkiintoisen, mutta haastavan toimintaympariston vuoksi ja vallalla olevan
kommunikoinnin ja tiedon vdlittdmisen lisddntymisen verkkoymparistossa.
Saadakseni monipuolista ja relevanttia tietoa tutkimustani varten haastattelin
toimeksiantajayritykseni asiakkaisiin ja tédrkeisiin sidosryhmiin kuuluvia
henkiloitd, jotka toimivat erilaisissa tehtdvissd terveydenhuollon ja
syopdtutkimuksen ammattilaisina ja vastaavissa hallinnollisissa tehtdvissa.

3.1 Menetelmi

Toteutin tutkimukseni tapaustutkimuksena, joka on laadullisen tutkimuksen
yksi tyypeistd. Laadulliset tutkimusmenetelmdt auttavat ymmadrtamaddn,
kuvailemaan ja analysoimaan tutkimuskohdetta ja ilmittd sen todellisessa
ympdristossd kattavalla tavalla (Hirsjarvi, Remes & Sajavaara, 2007, 157). Tama
tutkimusmenetelméa sopii hyvin tutkittavien aihealueiden vilisiin yhteyksiin,
koska tavanomaisena ympdristond tutkittavalle ilmioclle ndin ollen toimii
haastattelemani tutkijoiden ja hallinollissa tehtdvissa olevien terveydenhuollon
ammattilaisten  tausta. = Tapaustutkimusmenetelmd  voidaan  ndhdad
asianmukaisena tutkimukseni kohdalla, koska sen avulla pystyn ymmartaméaan
syvdllisemmin aihealueiden ja ilmididen viliset suhteet sekd jossain maéédrin
kasittdmdan myos niiden vaikutusta vallitsevaan ympéristoon. Nédin ollen
tavoitteeni on vastata luomiini tutkimuskysymyksiin ja valaista aiheeseen
liittyvid epavarmuus ja mahdollisuustekijoitd toimeksiantajayritykseni puolesta.

On todettu, ettd tapaustutkimusta tehdessé olisi hyvi, ettd tutkimuskohde
ja tutkimuksen teoria olisivat jossain méadrin yhtenevdisid (Yin, 2014, 16-17). Tasta
syystd tutkimusaiheekseni valitsin yhteisomarkkinoinnin ja asiantuntijayhteisot,
koska niiden ominaisuudet voitaisiin teorian mukaan ndhdd hyodyllisina
laajoissa monialaisissa tyoryhmissd, instituutioissa ja organisaatioissa.
Tutkimalla ympaéristod ja ryhméaa ihmisid, missa tavoitteena ja mahdollisuutena
on kommunikoida ja vuorovaikuttaa monien eri sidosryhmien ja toimijoiden
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kanssa, voidaan mahdollisesti eristdd tietoa, joka voisi auttaa ymmartamaan
ilmion tdarkeyttd ja oleellisuutta. Ldhtokohtaisesti voidaan ajatella, ettd
organisaatiotason resurssit ja kulttuuri ovat toisiinsa sidoksissa olevia tekijoita
puhuttaessa tutkimastani ilmiostd. Tastd syystd on oleellista tutki myos
organisaatiotason ymparistod, jossa haastattelemani asiantuntijat tyoskentelevit,
jotta pystyn ymmartaméaan kontekstiin sidonnaiset ja vallalla olevat olosuhteet
(Alavi & Leidner, 2001). Valitsemaani tapaustutkimus ldhestymistapaa
kayttamalld pystyn paremmin ymmartamaan tutkimani kohderyhmaén tarpeet ja
tavoitteet asiantuntijayhteisostd sekd mikd on yhteison potentiaali tuottaa arvoa
sitd kdyttaville asiantuntijoille.

3.2 Aineisto

Lahtokohtaisesti voidaan ajatella, ettd tutkimuksen teoreettinen viitekehys
madrittelee, minkd tyyppinen aineisto tulisi kerdttdava ja minkélaista menetelmad
tamdn kerdamiseksi tulisi ndin ollen k&yttdad. Pitddkin yleisesti ottaen valita
pitkalle mietitty ratkaisu, jossa tutkimuksen menetelmad ja teoreettinen viitekehys
ovat toisiaan tukevia. Luonteenomaista laadulliselle tutkimukselle onkin, ettd
ilmiotd katsotaan monesta eri ndkokulmasta ja siitd pyritddn tuottamaan
ongelmallisiakin ndkokulmia, vaikka todellisuudessa asia olisi ylldttavan
yksinkertainen. Suotavaa ja luonnollista kvalitatiiviselle tutkimukselle on, ettd
sen avulla pyritddn kerddmddn aineistoa, joka mahdollistaa ilmitn tarkastelun
monesta ndkokulmasta. (Alasuutari, 2012, 64). Laadullisen tutkimuksen
aineistolle luontevaa on, ettd se esiintyy tutkijalle rikkaasti ilmaistuna,
monitasoisena ja kompleksisena. Yksimielisid voimme olla kuitenkin siitd, etta
ldhes aina kvalitatiivisen aineiston keruu on ns. jdrjestetty tilaisuus, jossa
dokumentoidaan tilanteet mahdollisimman selkeélld ja sanatarkalla tavalla, jotta
pystyisimme kohdentamaan tilanteiden piilotetut merkitykset (Alasuutari, 2012,
64). Yin (2014, 118) toteaa kirjassaan, ettd aineiston keruu tapaustutkimuksessa
tulisi rakentaa useiden ldhteiden pohjalle.

Tutkimukseni empiiristd osuutta varten olen kerdnnyt aineistoni
haastattelemalla toimeksiantajayritykseni asiakkaita ja muita tédrkeitd
sidosryhmid, jotka vaikuttavat yrityksen liiketoimintaan ja tuotekehitykseen.
Aineistoni sisdlsi kuuden terveydenhuollon ja lddkekehityksen alan
ammattilaisen haastattelut, joissa he kertoivat omia ajatuksiaan siitd, miten
asiantuntijayhteis6 voisi heille arvoa tuottaa pohjautuen aiempiin koettuihin
kokemuksiin ja tarpeisiin. Haastateltavat tyoskentelivat kaikki alan erialisissa
tehtdvissd, minkd takia he soveltuivat todella hyvin tutkimukseeni, koska
asiantuntijayhteison perimmdisend ajatuksena oli monialainen yhteistyo
ladketeollisuuden, terveydenhuollon ja ldadkekehityksen vililld. Haastateltavien
nimet ovat muutettu yksityisyyden sdilyttamiseksi.

Aineistoa kerdtessdni koin tirkeidksi, ettd haastateltavalta saatava
syvillisempi ymmarrys heiddn perspektiivistddn ja mitd he kokevat tarkeaksi
tulee selkedsti esille. Haastatteluni toteutin puolistrukturoituna haastatteluna,
jossa toistin samat kysymykset jokaisen haastateltavan kohdalla ja esitin
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taydentdavida kysymyksid silloin, kun haastateltava otti itse jonkun tietyn
aihealueen puheeksi ilman, ettd olisin siihen johdatellut. Hirsjarvi & Hurme
(1980, 47) toteavat, ettd puolistrukturoitu haastattelu sijoittuu virallisuudessaan
strukturoidun ja  lomakehaastattelun ja  teemahaastattelun  viliin.
Puolistrukturoidun haastattelun arvion olevan hyvinkin sopiva tutkimustani
varten, jos ottaa huomioon tutkimukseni tavoitteen saada selville sellaisia asioita,
jotka eivit ole vield kdyneet toteen tai saman tyyppisestd yhteisostd ole vield
juurikaan kokemusta ja sen mahdollinen potentiaali tuottaa arvoa on vield
madrittelemattd tdssd kontekstissa ja ympdristossd. Haastatteluni rakenne ja
tehdyt kysymykset mahdollisesta asiantuntijayhteisostd perustuvat Eggert ym.
(2019) tekemddn tutkimukseen odotettavissa olevan arvon muodostumisesta ja
sithen vaikuttavista osatekijoistd (kts. 13). Kayttamadlld puolistrukturoitua
haastattelua voin olla varma, ettd kaikkia haluamiani aiheita kdydddn jossain
mddrin ldpi haastatteluita tehdessdni ja tutkimuksen tavoitteet saavutetaan.
Tdrkedd on, ettd puolistrukturoitu haastattelu antaa tutkijalle tilaa kysya tarkkoja
kysymyksid, mutta myos antaa vapauksia haastateltavalle puhua heille tarkeistd
asioista teeman sisdlld (Eskola & Suoranta, 1998). Namd haastattelut koostivat
ensisijaisen aineiston, eikd toissijaista aineistoa tutkimuksessa kéaytetty.

3.3 Aineiston analysointi

Haastattelujeni jalkeen analysoin aineistoni induktiivisin keinoin, joka néin ollen
tarkoittaa lainausten koodaamista eri kategorioihin perustuen, jotka ammensin
teoreettista taustaa hyodyntden ja tutkimukseni tulokset on johdettu tasta
aineistosta. Ndin ollen voidaan todeta, ettd aineiston analysointi metodini ovat
sekoitus niin empiiristd ja kuin teoreettistakin aineiston analysointi menetelmaéa
(Eskola & Suoranta, 1998). Haastatteluni perustuivat siihen ldhtokohtaan, ettd
aineiston keruu menetelmédni pystyisi antamaan minulle syvéllisempéaa
ymmarrystd asiantuntijayhteisod kadyttdvien osapuolien todenmukaisesta ja
kontekstiin perustuvasta ympadristostd, jossa asiantuntijat vaikuttavat ja ndin
ollen tuottavat merkitystd tutkimukselleni (Hirsjarvi ym., 2007, 200).

Lausahdus Yin (1981) tutkimuksesta: laadullisia aineisto analyyseja on
olemassa yhtd paljon kuin tutkijoitakin. Koska laadullisen aineiston
analysoimiseksi ei ole yhtd oikeaa ja wuniversaalia tapaa, voidaan
analysointimenetelmdn valitseminen kokea vaikeaksi ja tutkimuksen
uskottavuutta heikentdvaksi. Tamad ei myoskddn tarkoita sitd, ettd menetelma
tulisi wvalita satunnaisesti, vaan tutkimuksen tavoitteet, aineiston keruu
menetelmd ja metodologia valinnat tulee hyvéksyd, kun sopivaa aineiston
analysointi tapaa ollaan valitsemassa (Eskola & Suoranta, 1998). Yin (1981)
neuvoo tutkijoita, seuraamaan niin sanottua “todisteiden ketjua”
analysoidessaan laadullista aineistoa esittelemalld tdsmallisia —sitaatteja
aineistosta aina tiedon keruusta johtopaatoksiin asti.

Aineiston analysoinnin tavoite on tarjota merkityksellistd informaatioita
tuottamalla johdonmukaista asiasisdltod pirstalaisesta aineistosta (Eskola &
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Suoranta, 1998). Tutkimukseni tapauksessa sisdltdanalyysi tuotettiin vertaamalla
empiirisid 10ydoksid keskenddn perustuen Eggert ym. (2019) luomaan
viitekehykseen. Taméd tapa pystyi tuottamaan vertailukelpoisia ndkokulmia
haastateltavilta ja ndin ollen tutkimuksen mythemmissd vaiheissa luomaan
yhteisymmarrystd eri ratkaisujen vaélilld mietittdessd asiantuntijayhteison
kannalta keskeisid ratkaisuja. Teoreettinen osuuteni antoi minulle taustatiedot
siitd, minkdlaisia asioita asiantuntijat voisivat mahdollisesti arvostaa liittyen
asiantuntijayhteisostd saataviin hyotyihin sekd siitd koituviin uhrauksiin.
Vertailemalla aineistosta saamiani teemoja teoriaan uskon, ettd tutkimukseni
rakenne on pysynyt muuttumattomana ja loogisena ja ndin ollen tutkimukseni
tulokset ovat todenndkoisesti myos johdonmukaisia, ajankohtaisia sekéd
relevantteja. Valitsemani teemat, joita kdytin aineiston koodaamiseen ja joiden
pohjalta haastatteluni rakensin ovat esitelty tutkimukseni teoreettisessa
osuudessa ja viitekehyksessa. Pdd osioita olivat:

Tarpeet ja tavoitteet

Odotettavissa olevat kustannukset ja mahdolliset resurssit ja uhraukset
Odotettavissa olevat hyddyt

Odotettavissa oleva arvo (asiantuntijayhteisostd)

Ll e\

Tehtyédni puhtaaksi kirjoittamisen kaikista haastatteluistani ja koottuani ne
yhteen aineistokokonaisuuteen analysoin datan johdonmukaisesti. Pddasiallinen
tapa, jolla aineistoa analysoin, oli teoriasta saatu ndkemykseeni aiheesta ja
osittain intuitio. Voidaankin sanoa, ettd pyrkimykseni oli alusta ldhtien tunnistaa
aineistossa toistuneet yhteiset aiheet ja merkitykselliset tekijdt, joita
haastateltavat ilmaisivat omilla sanoillaan. Lahtokohtaisesti etsin aineistosta
my0s erimielisyyksid haastateltavien valilld. Analysoidessani yksi periaatteistani
oli, ettd kdyn aineiston analysointia ldpi samoissa kategorioissa kuin teoreettinen
viitekehykseni. Koodatessani aineistoa nostin jokaisesta aiheesta per
haastateltava merkityksellisimpia tekijoita liittyen asiantuntijayhteis6on ja sen
arvon muodostumiseen viitekehyksen mukaisesti. Tamdn toiminnon toteutin
jokaiselle teemalle yski kerrallaan. Analysoinnin avulla sain ymmarrystd siitd,
mitkd asiat ovat kaikkein merkityksellisimpid asiantuntijayhteison osalta, mutta
sain selville my0s joitakin vahemmaén merkityksellisid alateemoja, jotka osaltaan
pystyviat tuomaan esille kehkeytyvid tekijoitd. Koodaamisen jdlkeen jokaisesta
teemasta luotiin oma kokonaisuutensa, jotka kasiteltiin sellaisenaan kappaleen
sisdlld suorasti ja laajemmin kappaleen lopussa.

3.4 Tutkimuksen laadun arviointi

Tassda kappaleessa luvussa arvion tutkimukseni laadukkuutta ja tdhdn
vaadittavien kriteerien tdyttymistd. Tadtd varten kdytankin ehkd kaikkein
tunnetumpia kriteerejd, joilla tutkimuksen laatua mitataan. Namad ovat
reliabiliteetti ja validiteetti. Joissakin tutkimuksissa ndiden kriteerien sopivuutta
laadullisen tutkimuksen osalta on kritisoitu ja vaihtoehtoisia kriteerejdi on
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ehdotettu (Bryman & Bell, 2008, 410). Reliabiliteetin ja validiteetin merkitystd on
tarked miettid oman tutkimukseni kohdalla, koska kdytannossa kyse on ihmisiin
ja kulttuuriin liittyvistd tekijoistd, koska ilmion tarkasteleminen ja suurin osa
sithen liittyvistd ominaisuuksista ovat jossain mddrin ainutlaatuisia (Hirsjarvi
ym., 2007, 227).

Kaikkia  tutkimuksessa  haastateltuja  asiantuntijoita  haastattelin
videopuhelun vilitykselld, jonka osaltaan voisi kuvitella vaikeuttavan
haastattelujen tekemistd, mutta mitd tulee jatkokysymysten esittdmiseen ja
tarkennusten tekemiseen en ndhnyt haasteita. Koin, ettd vaarinkasityksiltd ja
vadrintulkinnoilta valtyttiin ylldttavan hyvin ottaen huomioon olosuhteet. Ennen
haastatteluiden alkua olin pyytdanyt kaikkia haastateltavia lukemaan
haastattelussa esiintyvat kysymykset ja perehtymddn niihin jollain tasolla sekd
taman lisdksi olin kirjoittanut heille lyhyen tiivistelmén haastattelemastani
aiheesta. Namad tekijat ovat vaikuttaneet suuresti tutkimukseni validiteettiin.
Luotettavuus aineistooni nojautumisessa voi kuitenkin olla jossain maérin
harhaanjohtava, koska suurin osa haastateltavista tyoskentelivét erilaisten
tyonkuvien parissa. Tdstd syystd pitddkin aineistoa tarkastella jossain mddrin
kriittisesti.

Tutkimuksen reliabiliteetti Eskola & Suoranta (1998, 213) mukaan viittaa
sithen, ettd tutkimus tuottaisi samanlaisia tuloksia, jos se suoritettaisiin toisen
kerran samanlaisissa olosuhteissa. Tamai viittaa siihen, ettd tutkimus tulisi
rakentaa niin, ettd se pystyttdisiin toistamaan suhteellisen helposti. Vaatimus
tallaiselle asetelmalle on, ettd kaikki tutkimuksen vaiheet ja tiedot ovat esitetty
selkedsti ja ldpindkyvasti. Tatd korostaakseni olen esittanyt kaikki tarvittavat
tiedot edeltdvissd  kappaleissa, sisdltden  kdyttamadni metodit ja
haastattelukysymykseni lisdtdkseni tutkimukseni selkeyttd ja ldpindkyvyytta.
Puolistrukturoitu haastatteluni takasi, ettd kaikki valmistelemani kysymykset
kysyttdisiin ja niihin saataisiin vastaukset jokaisen haastateltavan kohdalla
riippumatta taustatekijoistd. Tekemédni haastatteluja voitaisiin  kutsua
enemminkin ajatustenvaihdoiksi tai keskusteluiksi, minka takia haastattelut
kaytiin mielestdni rennossa hengessd, joiden ajattelen tuottavan erinomaisen ja
luotettavan aineiston.
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4 TUTKIMUKSEN TULOKSET

Téassd kappaleessa esittelen ja tarkennan tutkimukseni empiirisid 16ydoksid.
Tarkoituksenani on jasennelld tdimd osio vastaamaan tutkimuksestani teoreettista
viitekehystd, koska uskon tdmén olevan tutkimuksen lukijalle helpommin
lahestyttdva tapa késittdd eri aihealueet. Kappale on jaettu kolmeen (3)
keskeiseen osioon: Ensimmdisessd tuon esille asiakkaan tarpeet ja tavoitteet
asiantuntijayhteison osalta, toisen osion tarkoituksena on tuoda esille, mitka ovat
asiakkaalle asiantuntijayhteisossd toimimisen kustannukset ja sithen vaadittavat
resurssit ja kolmannen ja viimeisen osion tarkoituksena on ymmartad, mitkd ovat
asiakkaan saamat hyodyt asiantuntijayhteisosta.

Haastateltava | Tyonkuva Ensisijainen syy
asiantuntijayhteison
kayttoonotolle

Petri Terveydenhuolto ja Verkostoituminen ja

syopdtutkimus yhteisty6

Kirsi Syovén perustutkimus ja Monitasoinen lokaali

tutkimusten koordinointi yhteisty6

Janne Syopatutkimus Verkostoituminen, tyon

tehostaminen ja resurssien
sddstaminen sekd tieteen
tekemisen ohjaus

Pauliina Terveydenhuollon Verkostoituminen ja
hallinnolliset tehtavat informaatioon ja tietoon
perustuvat hyodyt
Anni Sairauksia tukevien Tukea tutkimuksen
toimintojen hallinnollinen tekemiseen ja tavoitettavuus

tehtava
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Karoliina

Syopatutkimuksen
hallinnollinen tehtidva

Tavoitettavuus ja tieteen ja
syopdtutkimuksen
edistdiminen

Taulukko 1. Haastateltavien tyonkuvat ja keskeisimmat syyt
asiantuntijayhteison kadyttoonotolle
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Taulukko 2. Eggert ym. (2019) malliin pohjautuva taulukko, johon lisdtty
tuloksista paljastuneet tekijat.
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4.1 Asiakkaan odotettavissa olevan arvon kartoitus
asiantuntijayhteisostd terveydenhuollon ja ladkekehityksen
alalla

4.1.1 Tarpeet ja tavoitteet hyodyntia

Tarpeet ja tavoitteet asiantuntijayhteison kayttoonotolle riippuivat suuresti
asiantuntijan asemasta ja tyotehtavéasta. Kaikki haastateltavat kokivat, ettd heilld
voisi esiintyd tarpeita ja jonkinlaisia tavoitteita esitetylle asiantuntijayhteisolle.
Tarpeiden ja tavoitteiden kohdennus ja laajuus erosivat jossain méédrin toisistaan.
Yleiselld tasolla tarpeita ja tavoitteita asiantuntijayhteison kayttoonotolle nousi
esille, kun keskusteltiin yhteistyohon, yhteisollisyyteen, positiiviseen ilmapiiriin,
viestintddn, vaikuttamiseen, tiedon ldpindkyvyyteen ja verkostoitumiseen
liittyvistd parannuksista ja niiden lisddamisista.

Yhteistyo

Yhteistyon ja sen lisdédmisen merkitys asiantuntijoiden tarpeiden ja tavoitteiden
kannalta nousi selkedsti yhdeksi keskeiseksi teemaksi haastatteluiden osalta.
Petri koki, ettd akateemisen yhteistyontekeminen asiantuntijayhteison kautta
voisi olla tavoiteltavaa. Petri painotti myds suuresti henkilokohtaisten kontaktien
tarkeyttd oman tyonsd ja ldadketieteellisen tutkimuksen kannalta. Pauliina antoi
my0s joitakin esimerkkejd, minkéalaisia asioita hdn haluasi asiantuntijayhteisossa
kdytavan lapi ja keiden kanssa tdhédn olisi tarvetta. Asiantutijayhteisé néhtiin
myds tarpeelliseksi avoimemman ja helpomman palautteen annon vuoksi
monitasoisesta ndkokulmasta, mikad puolestaan herétti kiinnostusta toimijoiden
vélisiin  yhteistydmahdollisuuksiin. Monitasoisuus viittaa monen eri
sidosryhméan viliseen viestintddn ja kommunikointiin eli ryhmien sisdiseen
heterogeenisyyteen. Janne herdtti my0s ajatuksia siitd, kuinka laajassa
mittakaavassa asiantuntijayhteisolle voisi olla tarvetta monitasoisesti ajateltuna
ja minkaélaisia tavoitteita silld voitaisiin saavuttaa.

"Ne ois ennemminki tommosii akateemisii projektei. Md luulen, etti se vois
olla than tervetullut tommonen alusta niille. Mulla on jonkin verran
kokemusta niistd. Lopulta se vaatii enemmdin tommosta henkildkohtasempaa, ei
sillee et sulla on joku portaali ja si kattot, ettd tuolla on tommone, tommone ja
tommone, vaan ettd ihmiset oikeesti keskustelee keskendidn ja motivoi toisiaan
ja mitd hyotyi siitd ois, etti si osallistuisit timmaosee yhdessi ja miten se
julkastaan ja ndin. Asiantuntijoiden tulisi nihdd sidnnéllisesti, jotta pystyuviit
jakamaan kokemuksiaan ja tuottamaan henkildkohtaisia kontakteja.” Petri

"Mikd mun mielesti siitd vois olla etu niin, et me ollaan tosi paljon jo
yliopistollisten sairaaloiden hallinnot yhteyksissi keskendidn, mut ettd jos
enemmdn suhteita yrityksiin ja laiteyrityksiin ja sit sieltd nitku tdmmosii
ideoita, mielipiteitd ja kehitysajatuksia. (Miten si sit haluisit et tid tapahtuis?)
No se vois toimii asiantuntijayhteison kautta, ja sielld voitas esim. keskustella
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ndistd muutoksista tddlld tutkimuskentdlld ja miten eri tahot niitd tulkitsee ja
kokee, ja miten ois hyvi soveltaa eri asioita.” Pauliina

"Mut jos sielld on jotai semmosta tasapainoo, misti saa semmosta feedbackkii
niin yrityksiltd tai asiantunitjoilta et tid juttu vois kiinnostaa meitd, et
voitteks vaik tutkii titd lisdd nii me voidaa tehd jotai yhteistydti sen puitteissa.
(Niin, ettd sielli vois sun mielestd luoda timmdsii yhteistydprojektei?) Juu siis
todellakin! Ja kannustaa ottaan lisdd! Et kun lyodid voimat yhteen niin se
auttaa vaa kaikkii osapuolii sindnsd.” Janne

Tarpeiden ja tavoitteiden puolesta aineisto tarjosi haastateltavan (Petri) osalta
mielenkiintoa sitd kohtaan, ettd asiantuntijapuolella voitaisiin kdyda asioita
tarkemmin ldpi, mutta julkisempi puoli olisi paremmin sddnnelty ja valvottu.
Yhteistyon lisdttavyyden merkitys korostui yhtend asiantuntijayhteison tarpeena
saman alan ja aihealueen asiantuntijoiden vililld, jonka tulisi sisdltdd helpompaa
pddsyd toisen asiantuntijan tyohon tutkimuksen tekemisen kannalta, joka
voitaisiin toteuttaa yksinkertaisesti vastavuoroisella keskustelulla. Petri painotti
tassakin tapauksessa henkilokohtaisten kontaktien tarkeyttd, mutta tdssa
yhteydessd tiedon ldpindkyvyyden kannalta. Tarpeiden yksilolliset
eroavaisuudet tulivat myos esille. Yhteistyon merkitys kansallisesti pystyttiin
ndkemddn yhtend keskeisend tarpeena ja tavoitteena, joita asiantuntijayhteiso
pystyisi edistimddn eri osapuolia hyodyttavalld tavalla.

"Et se on hyvin tarkkaan sdinnelty se puoli mikd siiti tulee ulos. Totta kai
sielld asiantuntijapuolella voi sit laajemmin kdsitelld asioita.” Petri

"Suomessa ei kannata kilpailla ideoilla keskendin vaan pitiisi yhdessd tehdi
projekteja. Meidin pitiisi vetid kansallisia projekteja, mitkd mun mielestdin
syntyy henkilokohtaisten kontaktien kautta. Et kukaa ei laita kuningasideoita
portaaliin. Se vois olla kiinnostavaa, etti firmat esittelis omia ideoitaan ja
kysyis asiantuntijoilta mitkd ndistd teistd kiinnostais ja mitkd ois
toteuttamiskelpoisia. Kokouksissa pitdisi ehki myds kaydd lapi nditd ketd nithin
projekteihin haluttais mukaan.” Petri

Kun me* ja sydpikeskukset ja muut niin ne toimii vihd erilldin. Et saatas
jotenkin nditd STM (Suomen sosiaali- ja terveysministerio) vilisten pilareiden
yhteistyotd ja loytys tdmmdsti synergiaa ja yhteisii tutkimusaihioita ja miten
voitas toisiamme auttaa. (miten si haluisit, et se taphtuis tidlld
asiantuntijayhteisossd, et miten te olisitte yhteyksissdi syopikeskuksiin ja
lddkefirmoihin?) No tietysti, sydpikeskukseen* niin meilld on ne suhteet
toimivat ja lidkeyritysten kanssa ollaan tehty pitkidin yhteistyéti. Et nekin on
olemassa, mut ehkd timmdssti yleistd tiedon vaihtoa. (Yksityiskohtien vaihto?)
Ehki enemmiinki semmosta yleisemmin tason tiedon jakamista, ideoita ja
ymmadrryksen jakamista.” Anni

Kommunikointi
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Tarpeet ja tavoitteet kommunikoida ja saada vayld avoimemmalle tiedon kululle
saman alan tai aihealueen asiantuntijoiden vélilld oli monen haastateltavan
mielestd aiheellinen, koska usein ongelmana oli erillisissd instituutioissa olevien
samaa aihealuetta tutkivien tai samoja potilaita hoitavien asiantuntijoiden
kommunikointi. Tavoite asiantuntijayhteison osalta ja yleinen tarve
yhteyshenkilon 16ytamiseksi eri asiantuntijoiden viélille oli todellinen syistd, joita
asiantuntijayhteison avulla ei pystyttdisi ratkaisemaan, mutta ndiden ryhmien
vélistd eroa punomaan yhteen. Tarpeita ilmeni varsinkin nopean reagoinnin ja
tavoitettavuuden suhteen, sekd reaaliaikaisen tiedonvaihdon yhteydessd. Kirsi
on itse pyrkinyt luomaan yhteisollisyyttd asiantuntijoiden vililld erilaisia
tapahtumia hyodyntden ja toteaa myos samalla, ettd kontaktien l6ytdminen on
monimutkaista “vélikdsien” takia. Ajatuksia herdsi myos keskustelun
rakentamisesta asiantuntijayhteison sisdlld ja kuinka sen tulisi toimia
spontaanisti. Ensimmadisestd ja viimeisestd viittauksista ndhdddan, ettd
asiantuntijoiden saattaminen laajemmin yhteen lisdisi yhteisollisyytta.

“Niin sit erilaisest tiedonvilityksestd erilaisis seminaaritapahtumii niin
yliopiston sisilli on sielld laidast laitaan ja nyt ku tistd instituutiosta™ on kyse
niin pyritddn sit niitd syopdtutkimukseen liittyvid seminaareja julkasemaan,
koska niitd ei sillee missdid keskitetysti ilmotettu. Ja toisaalt ku on puutteita
siind et, miten tutkijat 0ytds kliinisii yhteistyokumppaneita, nii on pyritty
tuomaan esille sitd, etti me voidaan henkiloind yrittid auttaa tissdi et ainakin
toimia vdlillisesti kanavana” Kirsi

"Kyll siind tietenkin ku ajattelee tis syopikeskuksen sisilld niin tiytyy olla
johtoporras, tiedotus ja sit muutama sellanen klikki ihminen, jotka sit toimii
kliinikoiden ja perustutkijoiden vililld sitten viestimdin ja toimimaan niiku
siind ja titvistdmddn sitd asiantuntijuutta ja siind se hankaluus monesti onkin
et semmosten ithmisten [0ytiminen ei ole kovin helppoa ja etti monesti on niin
ettd toiset on kovin kiinnittynyt siihe kliiniseen tychon ja toiset
perustutkijatyéhon ja ne tyot on aika erilliset niin se, ettd sellaisen toimivan
kokonaisuuden nii se ei oo kovin helppoa.” Karoliina

"M voin si pyrkii loytimdin, md en henkilokohtasesti tunne ehkdi niitd
ihmisid, mut md tunnen ihmisd, jotka taas tuntee. Sairaalan viked, niin siti
kautta vilittid niitd yhteyksid. Me vilitetdin tietoo, mut kyll me si pyritiin
jarjestimdinkin tieteellistd ohjelmaa ja muuta ohjelmaa sillain et tuotas ihmisii
yhteen ja sitd yhteisdllisyytti rakentaan, mut se on si eri asia.” Kirsi

”No se on vihin se, ettd miten ylipddtdin yhteistoimintaa eri lailla
tapahtumilla jirjestetdin ja koulutustilaisuuksilla ja ndin niin. Niin kuitenkin
sitten, ettd me saatais ne aika erillaista tyoti tekevdt ihmiset niistd, toisaalta
niin et se joka tekee perustutkimusta niin sitd kiinnostaisi ne kliiniset asiat ja
toisinpdin et sitd kliinikkoo kiinnostais ne molekyylitason asiat, et ne tota
sellanen ongelma myos siind et miten ihmisten aika riittdd.” Karoliina
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”Se pitdi tapahtua jotenkin spontaanisti (yhteisollisyyden muodostuminen) ja
se on nitku ihmisestd kiinni. Et jos ois joku alusta noita meijin kaikkia
menetelmid varten, ldhinnd menetelmille, vaikka semmosii mis vois vaihtaa
ajatuksii, vinkkei ja sen semmosii. Mitd tommosee piivittiisee tyoskentelyy ny
tarvitaan. Mut se pitid sit mennd niin, ettd ndille menetelmille pitddi olla joku
alaryhmd sielld asiantuntijayhteisossd.” Janne

”Ja toisaalta tapaan (face-to-face asiantuntijatapaamisissa) eri lddkdreiti eri
puolelta Suomee, jotka hoitaa samoja potilaita ja kiyttid samoja lddkkeitd,
missd voi jakaa kokemuksia hoitotutkimuksista tai itselld mennyt joku
hoitotutkimus missd kiyttinyt kyseisistd lidkettd ja niin voi jakaa omia
kokemuksia ja verrata niitd muiden kokemuksiin hoitotutkimuksista.” Petri

Yhteisollisyys ja positiivinen ilmapiiri

Haastatteluista nousi tavoitteita yhteisollisyyden parantamisen osalta ja
pystyttiin tiedostamaan, miksi avoimempi ja positiivisempi ilmapiiri parantaisi
tydyhteison suoriutumista ja mitd silld voitaisiin saavuttaa.

”Me voitas niitku kertoo, miti meilld niitku ehki vois olla annettavaa ja sit
toisaalta me saatas suuntaa heiltd et mihin meijin kannattais mennd. Ja
tottakai titdi tietoo on nitku varmasti kirjallisuudessa ja joka paikassa ois tiitd
tietoo, mut se ois hirveen rikastuttavaa, jos sitd sais semmoses hyvis ilmapiiris
ja niitku semmoses avoimessa asiantunijayhteisossi. Keskustella enemmuin.
Pienessikin yhteisossd voi olla kilpailua ja kateutta. Tdi saattaa jarruttaa, mut
tissd tilanteessa pitds just silld ilmapiirilli. Et mun ideaali yhteisdssd ilmapiiri
ois semmonen kannustava ja sillee positiivisesti kilpaileva eikd sillee
negatiivisesti kilpaileva. Ja totta kai kilpailuu on aina sitd pitid olla ja sehdin
vie eteenpiin.” Kirsi

"Mut ei ehki riittivdsti (tiedon vaihtoa), et tistd puuttuu semmonen
kannustava ilmapiiri, joka vois edistid sitd ajatusten vaihtoo ja muuta.” Janne

Verkostoituminen ja avoin tiedon kulku

Kommunikoinnin ja avoimemman tiedon kulun tarpeelle loydettiin
haastatteluista myos innostumista ja kilpailua edistdvid elementtejd, jotka
pystyttdisiin saavuttamaan ldpindkyvammaéan informaation vaihdon kautta.
Todettiin my®s, ettd parempi verkostoituminen asiantuntijayhteison kautta voisi
parantaa yhteistyoprojektien etenemistd ja aikaansaamista. Tarpeita ei
kuitenkaan ollut tdysin avoimelle vuoropuhelulle kaikkien osapuolien kanssa,
vain oman alan ja aihealueen asiantuntijoiden wvililld. Petri korostaa
vastavuoroista, kumpaakin osapuolta hyodyttivaa tiedon ja informaation
jakamista verkostoitumisen kautta. Verkostoitumismahdollisuudet
ladketeollisuuden yrityksiin ndhtiin myds merkittdving tarpeina haastateltavien
keskuudessa.



48

”Nii, et jos joku vaikka saa jonkun ison apurahan nii siitd voi niiku kertoo
yhteisdssd, et jee me saatiin tdmmdnen. Ja se voi innostaa muitakin niiku
hakemaan ja sillee positiivisella tavalla lisitd kilpailuu. Mut just toi et
reaaliaikasesti tapahtuva tiedon ja informaation vaihto. Ja just toi et jaetaan
tietoo ja tulis ihmisille paremmin selviks se ettd miti kukin ihminen tekee, toki
sitikin tiedetdin jollakin tasolla, mut ei tarpeeks. Et siind ois parannettavaa
esim yhteistydprojektei ja sen semmosii. Huomaa et ihmiset tekee pidllekkiisii
asioita, kun ei tiedd miti muut tekeen, sen sijaa et vois hyvin yhdistid voimat.
Mii henkildkohtasesti en nikis tarvetta ihan avoimeen vuoropuheluun kaikille.
Mut tarkotan et sillon kun tarpeeks tiivis, hyvd asiantuntijayhteiso niin sielld
voi jakaa luottamuksel ku sd tavallaan tiidt se on rajallinen, kun sd tavallaan
tiedit ketd siti lukee niin siind porukassa jakaa nditd asioita. Ja jos sulla on
joku juttu mihin sd tarvitsisit yhteistyokumppania niin sd voit jakaa sen siind,
kun si tiedit et se jdi tdhdn yhteisoon.” Kirsi

"Tédmi on parasta antia (face-to-face asiantuntijatapaamiset), ettd
verkostoituu niiden lidkdreiden kanssa, jotka hoitaa samoja tauteja ja kiyttid
samoja lddkkeitd. Firma pystyisi/voisi jakaa omaa tutkimustietoaan lidkkeestd
ja samalla esitelld tulevaisuuden suuntia, minkdi hin nikee tirkedksi ja nikee,
ettd firmat voisivat samalla kuulla "tosieldmdn” kiytté kokemuksia ja saisivat
arvioita siitd, kuinka paljon heilld olisi tdmdn tyyppisid potilaita, keihin he
voisi tammoisid lddkkeitd kiyttid ja heidin tuntemuksiaan siitd miten titd
lddkettd voitaisiin kayttid tulevissa hoidoissa optimaalisesti.” Petri

Mun perustutkimus nikokulmasta niin ois tirkeeti saada kontaktei sinne
klinikkaan ja saada mukaan niitd kliinisen tyontekijoitd sillee et me than nihtdis
et me nahtds ihan potilasarjessa. Eli than siind arjessa miten potilaita
hoidetaan ja niin edespdiin. Me ndhtdiis mitd tarvitaan ja se saatais tavallaan
palautetta sielti oikeesta potilastydsti meidin perustutkimukseen et tavallaan
onks tiss mitdin jirkee ja oisko teilld jotai tarpeita mihin me voitas ainakin
yrittid vastata. Se et ois enemmudn keskusteluu sielld perustutkijoiden ja
kliinisten tutkijoiden puolella, niin se tarve on tosi suuri tadlti
perustutkijoiden nikokulmasta, mut vililld tuntuu et ldikereil ei vilttamditti
oo samalaisii yksilollisii tarpeita.” Kirsi

"Et joissain tilanteissa ois vois olla semmonen suorempi yhteys
lddketeollisuuteen, vaik teknologiakehitykseen ja kehitystarpeeseen. Ihan
omaltakin kannalta ja tiedin et kollegatkin, jotka on teknologioita kehitelly niin
ei se 0o aina nii helppoo 10ytii semmosta yhteistyokumppanii
lddketeollisuudesta tietenkin sen on monimutkasta, mut jos oi sees jotain
kontaktei. Ja vois vihi haistella, et onks ees mitdii kiinnostusta missdd.” Kirsi

"Kylld mdi niksin meijan tydyhteison kannalta, sen tirkeeks, etti nii
lddketeollisuuden toimijat ois sielld myds ja niitd ois kiva nihdd sielld alustalla.
Ja siti kautta me voitas vdlittid myds tietoo tisti meidin tarjoomasta. Sit ndd
kaikki muut keskukset” Anni
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"Et se on vihin sattuman kauppaa et ne ihmiset [6ytid toisensa tai et ne loytdid
ne tietyt ihmiset, jotka tekee jo valmiiks yhteistydtd, mut sit ne jotka ei oo
pddssy siithe yhteistyoverkostoo nii ei vilttamidttd 16ydd niiti
yhteistyokumppaneita.” Karoliina

Monitasoinen tiedon jakaminen ja saavutettavuus

Haastateltavien yhtenevd ajatus tarpeesta asiantuntijayhteis6on monitasoisen
jakamisen kautta koostui suurimmaksi osaksi tiedon ja informaation jakamiseen
ja vastaanottamiseen ja varsinkin taméan tehostamiseen tavalla, joka hyodyttdisi
kaikkia osapuolia. Tiedon jaon tarve henkiltldhtoiselld tasolla nousi myos
haastateltavan ndkokulmista esille ja kuinka asiantuntijayhteisé kanavana voisi
edistdd tutkijan omien toiden julkaisuiden ndkyvyyttd ja lddketieteellisen
tutkimuksen kehittamistd ja tukemista. Janne nikee yhdeksi asiantuntijayhteison
tavoitteista matalan kynnyksen osallistuvuuden, joka tulisi ratkaista ja johon
liittyy myos tiettyjda ongelmakohtia, jotka kiteytyvit kysymykseksi: kuinka
rakentaa sellainen yhteiso, joka on helposti ldhestyttdva ja saavutettava, mutta
kuitenkin tarpeeksi osallistava ja sitouttava? Myds virtuaaliset viestinnilliset
mahdollisuudet korostuivat tiedon jakamisen suhteen. Avoin keskustelu
ndhdéan olevan loppukéyttdjan etu.

“Olit hyvin sithen saatekirjeeseen kiteyttiny nditd juttui. Mite md ny aattelen
niin just tommonen digitydkalu tdmmosen yhteison kiytdssd niin iha niiku sd
kirjotit niin tdmmonen reaaliaikane tiedo ja informaation vaihto et just niitku md
sanoin nii me pyritidn levittdmdi tietoo kaike maailman tiettellisisti
seminaareista, mitd syopdin liittyen jirjestetidn ja siitd tulee vaa sihkdpostii
niin se on varmasti tutkijoiden ja lidkireiden kiireisessd arjessa niin semmonen
muistutus reaaliaikasesti vois olla tosi hyvd.” Kirsi

“Mutta niiku oisko tarvetta, jos timmdses digityokalus ois semmonenkin taso,
semmonen asiantunijayhteison foorumi, missd olis mukana nditd ja sielld vois
sit tavallan, ku sd kerrot sielld miti si oot tehny, mitd si oot saanu kehitettyy
tai julkastuu niin ehkd sielti joku sen huomaa. Mut kai ne sen huomaa
julkasuistakin, en md tiedd, ne ny varmaa seuraa herkeemidtti kaikkii julkasuja.
Mut just tissikin jos ois semmonen titviimpi ei ny pienempi mut jos sen ny
julkasee tonne niin se on niin pisara meressd. Se ei vilttamittd tuu nihdyks.
Mut jos tulis kuuluviin paremmin jossai tommoses...” Kirsi

”Jos se ois semmonen matalankynnyksen foorumi. Tavallaan siind on riskind se
et jos se on matalankynnyksenfoorumi niin sielld puhutaan niitd nditd, et mikd
saa sit sen fokuksen pysymdin itse asiassa. Tamd on ratkaistava pulma ja se on
kayttdjdsti kiinni.” Janne

“Se on hinen mielestidn tapauskohtausta, miten asiantuntijat kokoontuu,
mutta hyvit etiyhteydet ovat tirkeiti. Hin toivoo, etti ei than aina tarvitsisi
olla lisnd, mutta fyysiset kokouksetkin siind mielessid hyvid, etti ne tuottavat



vapaampaa keskustelua. Tietyt kokoukset voisivat olla virtuaalisina ja tdmd
viesti yrityksen suuntaan. Kivoja virtuaalisia alustoja.” Petri

“Silleen etti yhteisollisesti ajattelis et se on kaikkien etu ettd vois avoimesti
puhua siitid miti yhteistyomahdollisuuksiin on ja miten vois saada potilaalle
parhaan hyédyn.” Kirsi
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Pauliina toteaa, ettd heiddn instituutionsa sisdlld jotkut saattavat kokea, ettd
instituution ulkopuolelta tuleva tieto ei valttamdttd aina tavoita heiddan
tyontekijoitdan, mistd se saattaa johtua ja miksi se tulee olemaan tulevaisuudessa
vieldkin haastavampaa. Kdy myds ilmi, ettd tiedon kulku on jossain mé&rin
toimivaa, mutta se ei ota huomioon asiantuntijoiden yksilollisid tarpeita ja ndita
asioita miettiessd tulisi ottaa huomioon yksilon pohjakoulutus ja persoona.

Tdhdan vaikuttaa myos tiedon ja informaation saavuttavuus.

"Mutta tietenkin on titikin ettei ulkopuolelta kaikkee kuule tai kaikki ei hae
yhti aktiivisesti siti tietoa. Et eihd se kaikki tieto tavoita kaikkia, mut sitten ku
on tid kiire tydssd, niin aika kuluu sithe rutiineihin.” Pauliina

"Oon toki, et just se tausta mistdi si tuut sithen tyoyhteisoon ja sehin aika
paljon vaikuttaa sithen mikdi se sun tiedon tarpees on aika mikdi se sun
pohjakoulutus on.” Karoliina

“No than riippuu persoonasta, nii jotkut on iha tyytyodisii sithe
kommunikoinnin mdirddn ja jotkut vaatii eteenpdin, et riippuu iha
persoonasta.” Anni

”Mun mielesti ne (viikkopalaverit ja sahkopostit) toimii melko hyvin, mut
sit meidinkin yksikossd ihmiset tekee vihd erilaisii toitd nii ithmisil on erilaiset
kiinnostuksen kohteet, joten ei voida mennd kauheen syville kaikkien asioihin,
et keretddn tunnin aikana kdymdd kaikki ldpi. Et ne toimii osittain mut osittain
ei.” Pauliina

"Tutkijoilla pitiis siis olla enemmiin tietoo. Timdn hetkinen tilanne on
haastava, kun tdd lainsdddinto on nii paljo muuttumassa, etti ku ensin tuli
tietosuojaasetus ja toisiolaki et jos nyt muuttuu ja laki lidketieteellisestii
tutkimuksesta ja tulee lidketutkimuslaki siiti eriksee. Ja suunnitellaan
biopankkilain pdivitystd ja mahdollisesti genomilakia. Téd on tilldsel
yliopistotutkijalle, tdlldselle, joka tekee tutkijaihtostd tutkimusta ja joilla ei oo
mitdd yritystd siind taustalla nii on kylli tosi vaikee tilanne.” Pauliina

Tiedon ja informaation jakaminen monitasoisesti asiantuntijayhteisossa kohtasi
myos joitakin rajoituksia, jotka saattaisivat hankaloittaa tiedon lapindkyvyytta.
Tastd asiasta olivat huolestuneet useammat haastateltavat. Haasteet tillaiset
haasteet kohdistuivat jokaiselle asiantuntijayhteison tasolle, josta Anni antoi

esimerkin.

"M en tiid miten sit tuloksista ja tieteesti keskusteleminen tulee sit ikindi
onnistumaan, sit tietty, jos tehddin vihdn niinku pdillekkdisid juttuja niin voi
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ehkd vaihtaa ajatuksia, mut yleensd se sit vaati sen et siind on jonkun nikénen
ryhmin vastuututkijan/pdd suostumus et timmostid tietoo jaetaan. Kaikkii
tuloksii ei voi mennd hopottelemdidn siel tidlld. Mut tietty niiku paljon
semmosii yksityiskohtasii detaileja voi jaka mitkd ei avaa sitd suurempaa kuvaa
enempdd...” Janne

" Meilli ei oo mitdid sosiaalista mediaa, twitterii tai muuta, kun se on vihd
nitku meilld kiellettyd. Niiku jokasella erikoislalalla tai ryhmiille ei voi olla
omaa, et on sit jotkut toimialatyyppiset kanavat.” Karoliina

”.. .yleensdkkin tdmmonen asiantuntijayhteisé alusta niin siind on tiettyy
problematiikkaa, etti kuka niiku ottaa vastuu siitd alustan toiminnasta, ei
teknisesti, vaan miten se tieto pdivitettiis, miten su dokumentis oli, et sinne
pdaivitettiis uutisia ja uusimipia keshityssuuntia, niin kuka sen tekis ja sitten
jos sieltd kysytidn asiantuntijoilta tietoa tai esitetiin kysymyksid, niin kenelld
on vastuu vastaamisesta ja onks se tieto, veikkaan et sielld ois sit muutama
aktiivinen henkild ja veikkaan, et tietyt vastaukset ois vaa si tietysti
nikokulmasta.” Anni

Karoliina ilmaisee myos tarpeensa vaikuttaa rahoituksen saamiseen
ladketutkimuksien osalta tai vahintddnkin ndiden sidosryhmien mukaan tuonnin
asiantuntijayhteison sisédlld. My6s valtakunnallinen vaikuttaminen kliinisten
tutkijoiden ja tutkimusryhméjohtajien korostui, koska viestintd ja
verkostoituminen heiddn valillaan ei ollut toivottavalla tasolla. Haastatteluista
paljastui myos tarve tutkimuksen suunnan vaikuttamiselle tutkijaldhtoisesti
kaupallisesta ndkokulmasta.

"Kylli haluaisin, etti ois enemmdn timmdsid, ehkd tapaamisia tai suhteita
vaikuttajiin, pdittdjiin, tai ihmsiin, jotka vaikuttaa tutkimusten tekemiseen tai
rahotukseen tai laitekorvauksen. Miten lidkekorvausprosessi sujuu ja miten niit
uusii lddkkeitd saadaan kiyttéon ja toisaalta semmonen kanava mikd
mahdollistais enemmdin ndiden kliinisten tutkijoiden ja tutkimusryhmien
johtajien yhteistapaamisia niiku koko Suomen kesken, ehkd sil omal aluuella
pdadperustutkijat, jotka tuntee toisensa, mut ei tarvi mennd ku helsinkiin, nii
nimi on tuttu, mut muuta ei sit oikee sanokkaa, jotenki ei kasvoi si kuitenkaa
osaa yhdistid, kuitenki nii paljo eri paikois kiydddn.” Karoliina

"Et toki sithen, ettd niiku valtiotalossa pystyis vaikuttamaan, et sais enemmiin
rahaa tutkimuksiin, en md ny ittelleni sitd rahaa tarvii, vaan md monet kliiniset
ja perustutkijat, jotka kiyttid paljon aikaa sithen rahotuksen hakemiseen niin se
sais apua sithen.” Karoliina

“Toinen asia on yksildlliinen liiketiede ja siind timmodnen yksildinen
hoitaminen tiettyjen geenimutaatioiden pohjalta, jolloin saattaa olla vaa
muutama sellanen potilas, joka vois tistd ldikkeestd hyotyd. Tavallaan kelan ja
hintalautakunnan pitdis saada tihin, ettd saatas sitd korvattavuutta
joustavammaks, et se mahdollistas tadmmostd yksiléllistd hoitoo.” Karoliina
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” No asiantuntijoilta voi sit taas tulla semmosta viestii ku on yritykset sun muut
et mihin suuntaan sitd tutkimusta kannattaa sit viedd eteenpdin et mikdi on se
tarve niitte suunnasta kaupallisesti ajateltuna, mikdi on tosi tirkeetd, koska niitte
tutkimusten tarvii olla relevantteja.” Janne

Yhteensovittaminen

Ristiriitoja  asiantuntijayhteison  kadytolle ilmeni my6s haastateltavien
keskuudessa liittyen sen tarpeisiin ja kayttotarkoituksiin. Tamd ristiriita on
selvitettdvissd asiantuntijayhteison joustavuuden kautta, joka mahdollistaisi
monitasoisen  jakamisen  yhteison jdsenien  preferenssien = mukaan.
Kokonaiskuvan osalta todettiin, ettd joiden sidosryhmien asenteet yhteistyohon
eivit olleet optimaaliset. Tdmdn kannalta voitaisiin ndhdd, ettad
asiantuntijayhteis6 pystyisi punomaan nditd kahta sidosryhmé&d yhteen ja
parantamaan yhteistyohon liittyvid asenteita. Ottaen huomioon viittausten
antajien tyonkuvan voidaan tehdd olettamus, ettd ndilld kahdella eri taholla
saattaisi olla erilaiset tarpeet ja tavoitteet kdyttdd asiantuntijayhteisod omassa
tyOssdan.

“Mi en ny oikee osaa ajatella tota, ettd toisaalta niiku nyt me jaetaan niiti
ajatuksia sdpdssi, et ku se piiri on nii pieni, et mitd se tois tihin etua. Mut toki
jos tdi yhteiso ois laajempi niiku vaikka meidin yliopistosairaanhoitpiirin
ulkopuolelta. Ja sielti vois tuoda semmosiikin asiantuntijoita, joita ei ees tiedi
ja uusia hyvid ajatuksia. Et nyt keskustelee nditte samojen naamojen kanssa.
(Haastattelija: Ulkopuolisen kommentti?) Niin. joo” Pauliina

"Mut ndiden vakiintuneiden kiytinteiden ohella, kuten symbosium,
konferenssien ja kaikkien muiden rinnalle, ku ne on olemassa niin sit se pitdid
olla semmonen joustava ja kaikkea muuta (asiantuntijayhteisd). Mut sit ei
nitku kauhee laajassa (mittakaavassa) instituutioiden sisilld tai sit on niiku
nditd yhteistyokuvioita niiku, minne ryhmdt voi sit niiku liittyy, mut onks se
sit nitku jokapdivdses kiytds nii sitd md en usko. Isompaa kiyttdjaryhmdd
varten en usko et se onnistuu.” Janne

"M oon ny havainnut tissdi ettd yliopistotutkijana et toi kliinikoiden asenne,
et jos lddakefirmat ois mukana tdssi et mil tasolla, niin aina joskus on
havaittavissa semmosta et se kliinikoiden asenne yhteistyohon lidkefirmojen
kanssa ei aina niiku ldhtékohtasesti oo tha optimaalinen.” Kirsi

Yhteenveto

Haastateltavat kokivat asiantuntijayhteison hyvinkin tarpeelliseksi ja
tavoiteltavaksi, jos se toimisi samalla tavalla kuin saatekirjeessd olin kertonut.
My0s negatiivisia tuntemuksia asian ymparilld oli liittyen liikainformaatioon ja
tietotulvaan sekd yleiseen huoleen yhteison aktiivisuudesta, jolla olisi omat
seurauksensa. Haastateltavat pystyividt antamaan myos joitakin kokemukseen
perustuvia tuntemuksiaan liittyen tarpeeseen ja tavoitteeseen, jonka
asiantuntijayhteiso pystyisi ratkaisemaan tai ei. Useimmiten kaikkien mielessa
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oli yhteistyon tekeminen, joka osoittautui keskeisimmiksi tavoitteeksi
asiantuntijayhteisod tavoitellessa ja tdméd vastaisi kaikkien tarpeisiin. Nostin
myds muita yhtd tdrkeitd asioita esille asiantuntijayhteison tarpeisiin ja
tavoitteisiin liittyen, jotka ovat vahintddnkin yhtd tdrkeitd miettiessd, miten
yhteiso tulisi rakentaa ja kenelle.

4.1.2 Kustannukset, uhraukset seki vaadittavat resurssit

Haastatteluista paljastunut tieto asiantuntijayhteison tuomista kustannuksista,
vaadittavista resursseista sekd uhrauksista asiantuntijoille oli hyvin
yksipuolinen, koska kaikki ndihin seikkoihin liittyva informaatio liittyi suoraa tai
vélillisesti aikaan liittyviin kustannuksiin, resursseihin tai uhrauksiin.
Huomattuani tdmén linjasin haastatteluihin mukaan myos asiantuntijayhteisosta
saatavat resurssit vanhoja toimintatapoja muuttamalla, karsimalla tai jollain
tapaa sopeuttamalla, jolloin osiosta tuli suhteellisesti moniulotteisempi. Pyrin
myds saamaan selville, milld tavoin asiantuntijayhteiso ei tulisi kustantamaan tai
viemddn liian paljon resursseja asiantuntijoilta, jolloin sen kaytettdvyyden
houkuttelevuus nousisi. Haastatteluihini oli myos sisdllytetty kysymyksia
asiantuntijayhteisoon liittyvistd vaatimuksista sen kdyton suhteen. Kustannukset
ja vaadittavat resurssit voidaan tiivistdd hyvin seuraavaan viittaukseen
haastateltavalta:

”No kyll se varmaa vaatis, et siitd toimivan haluu tehdd, niin kylld siind pitdi
aktiivine olla ja kylld sielld pitid tuoda sitd omaa asiantuntijuuttaan esille niin
totta kai semmonen vie aikaa.” Anni

Sitoutuneisuus

Asiantuntijoille koituvat abstraktit kustannukset asiantuntijayhteisostd ja sen
eteen tehtivdat uhraukset ndhtiin siedettdvdksi, mutta jossain méédrin
ongelmallisiksi ~ asiantuntijayhteison  toimivuuden  kannalta. = My0s
asiantuntijayhteisoén  sitoutuminen nédhtiin yhdenlaisena  uhrauksena
asiantuntijayhteison puolesta. Esiin nousi myos joitakin asioita, joilla
sitoutumista yhteisoon pystyttdisiin edistdiméddn, kuten innostuneisuus ja
kehdmadinen tiedon jakautuminen, josta esimerkin antaa Karoliina. Hdan myos
pystyy kertomaan, ettd yhteison rakentamisessa alku on usein hankalampi.
Tarkedksi ndhdddan, ettd asiantuntijayhteisoon olisi sitoutunut henkilita
pidemmadksikin  aikaa ja, ettd ndmd henkilot tulisivat yhteison
yllapitédjdjarjestostda. Sitoutuminen asiantuntijayhteisoon néhtiin tarkeampana
tekijand yhteisobn onnistumisen kannalta kuin tietotaito. Haastateltavista
paljastui my6s sellainen asiantuntija, joka voisi edesauttaa muiden jdsenten
sitoutumista yhteis66n, mutta huomaa myos rajoituksia ja vaatimuksia asian
ympérilla.

“Vaatis sitd sitoutumista ja sitd ettd ainakin aluks pitds saada aikamoinenkin
midrd ihmisii innostumaan siihen, ettd kun sitd tietoo sielld vaihtuu tarpeeks
niin se alkaa ruokkii itse itsedin, mut etti alussa vaatii sen et se ndyttid siltdi et



se on tirkee. Kyllhdi ndissi kaikissa verkostoasioissa nikee sen et alku aika
kankee.” Karoliina

"Pitdd olla semmosii ihmisii, jotka on sitoutuneita siihen juttuu vihdi
pidemmiiks aikaa, jotka si osallistuu ndiihi foorumeihin ja tid ny varmaa
automaattisesti tulee sielti yrityksisti ja sitte tarkotan sitd et jos yritys joku
semmone yhteyshenkild, nii vaiks tid yhteyshenkild ei ldhtis nii joku muu si
korvais sitd hommaa.” Janne

”Motivaatio ja kiinnostus seurata nditd asioita. et jos sitd ei kukaan kiytd tai
00 aktitvisesti mukana nii ei se homma lihde elimdiin. Kaikkia ei pysty
noteeramaan, mutta jos joku ryhmi olisi kokonaan ulkona se olisi sidli.” Kirsi

"Sitoutuminen omaan tyéhon, omaan projektiin vihin pidemmiksi aikaa.
Ehkd tid jalkimmidinen on tirkeempi, koska kyll se riittdvdi osaaminen ja
taustatieto ny jossai vaiheessa tulee. Ja jos vaan on aktiivinen siind yhteisds
niin sit voi jossai vaiheessa ottaaa kantaa asiothin vaikkei alussa voiskaan.”
Janne

Toiminnan jdrjestiminen
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Kommentteja ja ajatuksia asiantuntijayhteison kdytdnnon jdrjestelyille ilmeni
vaatimusten muodossa. Nama vaatimukset liittyivat vahvasti yhteison teknisiin
ominaisuuksiin, ja siihen kuinka sielld tapahtuva toiminta tulisi jdrjestaa.
Vaatimuksia yhteisoltd kuitenkin toivottiin myos sen luotettavuuden,
kaytannollisyyden ja joustavuuden suhteen. Haastatteluista voidaan tulkita, ettd
asiantuntijayhteison sisdlld tarvittaisiin useampaa keskustelun ja toiminnan

yllapitoon erikoistunutta asiantuntijaa.

" Kyll md luulen, et tid ois jonku nikonen suljettu appi, mut kyll md aattelen
et sithen ois aika hyvit valmiudet ja ndin ja se ois toimiva ja luotettava. et ne
ois varmaa ne meijin vaatimukset. Kdytanndllinen ja joustava, mut sit myos
valvottu ja et se pysyy luotettavana. Et kyllihdn tid tietenkin meille valtavan
resurssin meille tois meijin viliin, et se ois mieletdsni tosi hyvd. Et se ois yks
laajempi yhtendinen somekanava.” Karoliina

“No kyllihdn sen tarvis olla niin simppeli, ettei siind ois mitdid teknisti
ongelmatiikkaa ja kyllihdn sielld tarvii olla ndid jotkut nimetyt henkildt ketki
sitten osallistuis sithe keskusteluu, jos mietitetiin et sielld ois ndd profiilit.
Sinne pitds olla myds varmaa pddsy muillakin kuin niilld nimetyilld
asiantuntijoilla, jos haluis kiydi tsekkaan, et sielld sitd uutta tietoo. Kevyelli
tavalla pitis saada oikeudet. (Tidestelu ja oikeudet?, Invite , request only?)
Kylli se vois olla, et muuten sielld tulee kaiken ndkoistd kysymysti.” Anni

“Oma kanta on, kun on toi koordinaattorityd niin, voisin ihan hyvin omalta

osaltani vihin enemmin antaa resursseja sinne, sitd reaaliaikaista infoa, esim.

seminaareista jne. Mut toivottavaa on, et se ei olo vain 1 ihminen, kuka sinne
postailee, vaan se on semmonen interaktiivinen.” Kirsi
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”No mi en itse oo ehkd niin tekninen ihminen. Et jos sielld ois nditi
pienemmin piirin keskustelutiloja, niin niissd pitdd si olla tietoturva korkeella
tasolla. Muuten iha peruskdiyttonen riittdis.” Pauliina

"Pitdd olla tarkoituksen mukainen, kaytinnéllisyys parempi kuin teknologinen
edistyksellisyys. Kun on selvid mihin sitd ensisijaisesti tarvitaan niin, sitten
sitd voi ldhtee rakentamaan, et mitd siltd vaaditaan.” Kirsi

Ajalliset resurssit

Ajallisten resurssien esiin tuleminen tédssd vaiheessa tulososiota oli hyvin yleista
ja asiantuntijayhteisolld haettiin tdhdn jonkinlaista ratkaisua. Suuria huolen
aiheita ilmaantui my0s sen suhteen, ettd asiantuntijayhteisd vaatisi enemmaén
aikaa kuin sen pystyisi korvaaman vanhoja toimintatapoja korvaamalla tai
tehostamalla. Aineistosta nousi esille myds ajatuksia, ettd asiantuntijayhteiso
pystyisi vaikuttamaan asiantuntijoiden ajankdyttoon ja sen hallitsemiseen.
Yhteiso saattaisi vaatia sellaisia elementtejd, jotka mddrittelisivét
asiantuntijayhteison yhdelle foorumille ajan kommunikoida ja tietyn agendan,
jota varten se olisi olemassa. Haastateltavien omista kokemuksista pystyttiin
eristiméadn esimerkki, jonka mukaan verkossa toimivassa asiantuntijayhteisossa
voisi olla jokin tiettyvastausaika tai ei, jolloin asiantuntijayhteisdssd mukana
oleminen ei vaikuttaisi uhraukselta, mutta ongelmana saattaisi t&lléin olla
osallistuneisuus. Haastateltavat korostivat henkilokohtaisen viestinndn
tarkeyttd, kun vertaillaan sitd asiantuntijayhteison kaltaisten verkostojen
kustannuksiin.

"Siis md penaan ehkid sitd et kukaa tai ainakaan md en jaksa olla koko ajan
ldsnd jossain tai seurata kokoajan jotai tiettyd yhteisoo tai portaalia, et md
haluisin et silli ois jotkut tietyt kokoontumisaika ja tietty agenda ja sit
kokoonnuttais sillon tillon. Md haluisin myds rauhottaa sitdi et valilld on
paljon eri toimijoiden kutsuja et vdlilld ei pysty kaikkeen kiinnostavaan
osallistumaankaan.” Petri

"Vaatii perehtymisti ja aikaa. Ku lukee tutkimukset tai ainakin tiivistelmit ja
mahdollisesti, jos ei pidse johonkin paikan piille niin nithin perehtyminen
vaatii sitten aikaa. Uhrauksia ainakin se et vois olla jotain kokouksia
virtuaalisena ei tarvis paikan pdille vaivautua. Tdid asiantuntijayhteisé vois
siten tulla vastaan.” Petri

”Mehiin ollaa mukana semmosessa valtakunnallisessa biopankkijirjestdssd ja
he on perustanu tdmmosen yhteinen saatavuuspalvelun ja myds kanavan,
jonka kautta yritystutkijat ja muut tutkijat vois tehd timmdsii esci selvityksii,
et minkilaista materiaalii ja aineistoo ois biopankista saatavilla tietyn tyyppisii
tutkimuksiin. Ja taytyy sanoa, et tidl ndihin kysymyksiin vastaaminen vie tosi
paljon tyoaikaa. Ettd, mietin vaan ettd, jos on monta tadmmostd alustaa missi
ollaan mukana niin ja tulee kysymyksii laidasta laitaan niin se resursointi
sithen, et sithen menee huomattavasti aikaa. (Miten se vois olla sen arvonen?)
Tiissi Fin BB (valtakunnallinen biopankkijirjesto) yhteisossi on vaadittu joku
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tietty vastausaika. Ja tietty tdmmone asiantuntijayhteisd vois olla joustavampi
et siind ei vaadittas mitid tiettyy vastausaika, mut toisaalta toimiiks se sit, jos
sieltd ei vaadita mitid vastausaikaa, niin vastaako sinne kukaan. Niin ja sit ne
kysymykset voi olla aika monimutkasii, niin se vaatii aika laajan selonteon. Et
voi olla helpompaa soittaa puhelimella.” Anni

" Meidin projektipdilikko just sano, et hinel menee puolet tydajasta siihe et
vastailee niihin kysymyksiin. Et voi olla osa ois hoitunu helpomminkin, et jos
ois oltu henkilokohtasesti yhteyksissi.” Anni

Asiantuntijayhteisolle tunnistettiin myos mahdollisuus korvata tai tehostaa jo
yleistyneitd ja kdytdnnoiksi otettuja toimintatapoja, jotka eivit ole tarpeeksi
monipuolisia palvellakseen tarkoitusta, jonka Pauliina kertoi asioiden
tekemisestd itse ja erikseen.

”No tid vois korvata sahkdpostin lihettelyd, ku niissi keskustellaa ja
lihetetidn eteenpiin. Sihlopostitulva on hirveetd. (Ajallisia resursseja tai
tietoon perustuvia?) Tid vois korvata siti et itse ja erikseen tarvis etsid kaikkee
tietoa. Mut sit md mietin, et jos sinne kirjudutaan jollai tunnuksilla. Et kui
usein ihmiset muistaa mennd katsomaan, et jos nyt lihettii sipoo jostai
asioista toisille, et jos nyt jid sen varaan, et sinne ny muistetaan kirjautuu. Et
ainakin sinne meneminen ois helppoo ja mohdollisesti tulla jotai ilmotuksia.”
Pauliina

Kiinnostus potilasmateriaaleja kohtaan ndhtiin asiaksi, jonka puolesta
pystyttdisiin tekemddn isojakin uhrauksia, mitd tuli asiantuntijayhteisoon.
Tulkintani mukaan asiantuntijayhteison tulisi edistdd kansallista potilaiden
rekrytointeja, jotta siihen laitettavat uhraukset olisivat sen arvoisia.

“"Mut timmdnen kans et on tietosuutta siiti et mitd eri tutkimuksiin ja sitd
kautta saadaan tietosuutta siitd miti tutkimuksiin on. Sitd kautta voidaan
parantaa sitd rekrytointii ja voidaan vahvistaa sitd et pdrjitdin, koska ne
kansainvalisesti kilpailtuja. Esmes, et Suomi pystyy kilpaileen jonkun ison
Euroopan kaupungin kanssa niin meidin pitid pystyd kansallisesti
rekrytoimaan potilaita et se ois mun mielestd se isoinkin pointti mulle tdis
yhteisdssd. Tahin oisin valmis uhraamaan paljon aikaa.” Petri

Yhteenveto

Suurin osa haastateltavista totesi, ettd ajankdytollisesti asiantuntijayhteison
kdyttaminen tulisi olemaan hankalaa, jos ei pystyttdisi toteamaan, ettd sen
kdyttaminen tulisi vaatimaan enemman resursseja kuin se pystyy antamaan.
Oman asiantuntijuuden valjastaminen asiantuntijayhteison kdyttoon néhtiin
vievdn eniten resursseja, joka tarkoitti tdssd yhteydessd aikaa ja aktiivisuutta.
Tastda syystd on hyvin tdrkedd, ettd asiantuntijat saavat yhteisosta
asiantuntijuudelleen vastinetta, oli se sitten tutkimusten tai uusien
yhteistyoprojektien =~ suhteen.  Kaikki  haastateltavat  totesivat, etta
asiantuntijayhteison kdytannollisyyttd tulisi korostaa verratessa teknologiseen
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kaytettavyyteen ja edistyneisyyteen. Sitoutuminen rinnastettiin helposti aikaan,
joka taas tarkoitti uhrauksia ja resurssien kédyttamistd. Oletusarvona huomattiin,
ettd asiantuntijayhteis6d hallinoiva taho tulisi kustannuksissa siind suhteessa
vastaan, ettd se jdrjestdisi yhteisoon sitouttavia toimijoita, kuten henkiloitd, ketka
olisivat vastuussa omien foorumiensa toimivuudesta ja aktiivisuudesta.
Toisaalta todettiin, my0s ettd asiantuntijoiden osallistuminen kumpuaa heidan
omasta motivaatiostaan ja kiinnostuksestaan aiheita kohtaan, jolloin yhteison
tulisi “ruokkia itse itseddan” (Karoliina).

4.1.3 Hyodyt ja motiivin rooli

Tuloksista ndhdddn, ettd suurin mahdollinen hyoty asiantuntijayhteisosta
saadaan silloin, kun kaikilla alalla toimivilla osapuolilla on mahdollisuus liittya
sithen. Tuloksista nousi paljon sellaisia asioita, jotka saattaisivat vaikuttaa
asiantuntijayhteison hyodyllisyyteen ja motivoida sen kayttoonottamisessa.
Hyodyt asiantuntijayhteisostd voidaan kiteyttdd Pauliinan kommenttiin siitd,
kuinka ulkopuolinen kommentti usein parantaa oman toiminnan suorituskykya
ja avaa silmét toiminnassa tapahtuville epdkohdille ja kuinka n4ita tulisi kehitt&a.

"Kyll md uskon et me hyodyttiis siiti pidemmdn pdille ja mitd on ny ollu
keskusteluita ldikeyritysten kanssa niin ne on ollu tosi hyvii mielipiteitdi
yritysten kannalta, et esim. miten tutkimuksen aloittaminen meilld sujuu ja
mitd siind on ongelmia, eihin niiti ongelmia ndi organisaation sisdltd, kaikki
ulkopuoliset mielipiteet on aina hyvid.” Pauliina

Hyodyllisyyden kriteerind osallistuvuus

Asiantuntijayhteisoon liittyva osallistuvuus oli pitkalti sithen liittyvien hyotyjen
varassa, siksi olikin tidrkedd, ettd haastateltavat ilmaisivat, mikd heiddn
mielestddn  parantaisi osallistuvuutta asiantuntijayhteison toimintaan.
Haastateltava niki, ettd han henkilokohtaisesti kaipaisi pienempéd yhteisod, joka
toimisi eri tasoilla. Télld han varmasti tarkoittaa sitd, ettd itse yhteistssa voisi olla
monenlaisia erilaisia alayhteistjd (tasoja), joilla pystyisi erikseen vaikuttamaan.
Han kuvailee myos havainnollistavalla tavalla, minkéilaisesta
asiantuntijayhteisostd han hyotyisi ja mitd ominaisuuksia siltd kaipaisi, jotta han
kokisi sen hyoddylliseksi. Konkreettisuus ja paikallinen tekeminen korostuvat
osallistuvuuden parantamisesta puhuessa. Hyotyjen realisoitumisen nopeus
ndhtiin my06s olevan oleellinen osa asiantuntijayhteison toimivuutta ja yksi
osallistuvuuden kynnyksia.

”Mii kaipaisin tis kohtaa ny vihd pienempid, mis tunnetaan aika hyvin
toisemme ja tota, ja niiku eri tasoilla. Ei niiku sillee et vaa tutkimusryhmien
johtajat tuntee toisensa ja ndilld on kontakti johonki klinikkaa. Vaan se pitds
eri tasoilla kuitenkin olla ja yhteiso on kuitenkin laaja ja sielld on niiku eri
tasosii kasvavii asiantuntijoita ja senioritutkijoita. Ja se ois semmonen, et jos
tunnetaan suht hyvin toisemme niin ois sopivasti avoin, kannustava ja
innostava, positiivista kilpailua ja tekemisen meininkid. Tsemppaava ja
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sopivasti osallistava ja sit semmonen minkd avulla on helppo 10yt
yhteistyokumppaneita tai apua, joko suoraa tai vilillisesti.” Kirsi

(Miten osallistuvuutta voitaisiin parantaa tidlld asiantuntijayhteison sisdlld?)
”Konkreettinen ja paikallinen! Tdd ei vdlttidmdtti tarvis olla vaan tdidlld
digialustalla, mut ihan niiku oikeesti ihmisten kesken. Meillikin nyt on
syopikeskus, missi on johtaja ja tieteellinen johtaja jne. Et sielld niiku koottaisi
nditd yhteison jdsenid, nyt en tarkoita kaikkia. vaan nditd boardien jisenien. Ja
sielld kysyttdis ihmisiltd mitd te haluaisitte.” Kirsi

”No se ois semmonen mis thmiset ois aktiivisia ja jos sielld ois aktiivisia niin
sieltd pitdis saada myds hyotyd. Ja et jos joku sinne kirjottas nii joku myds
vastais sinne ja mielellidin mahdollisimman pian. Et meillikin on tullu koko
aja uusii tyotehtivii ja aika kiire. Et md luulen monikaan meiddin yksikostd ei
toho osallistu, jos siitd ei saa mitid hyotyd ja aika nopeesti.” Pauliina

Jotkin haastattelevista ndkivat, ettd asiantuntijayhteison toimivuuden ja
kayttotarkoituksen kannalta sitd tulisi ylldpitdd jokin voittoa tavoittelematon
jdrjestd. Tamdn ajatuksen takana oli huoli siitd, ettd yhteisossd mainostettaisiin
ylldpitdjan tuotteita tai palveluita liikaa ja, ettd muut kaupalliset toimijat eivét
péddsisi yhteistyohon mukaan. Haastateltavan mielestd olisi tarkedd, ettd kaikki
péddsisivat halutessaan mukaan kehitystyohon. Tdtd voidaan myos perustella jo
tarpeissa esiintyneestd huomautuksesta siitd, ettd lddketeollisuuden yritysten
tulisi tehdd enemmdn yhteistyotd terveydenhuollon ammattilaisten
nakokulmasta.

“Nikisin hyodyllisemmdksi, etti olisi useamman yhtion alainen yhteisd, jotta
asiat yhteisossi eivit keskittyisi vain yhden yhtion lddkkeisiin. Kokisin siis
mieleiseksi, jos sielld olisi useampi eri toimija samalta alueelta (Suomi). En
tiedd, miten kdytinnossid onnistuu, koska siitd tulisi kovin laaja. Kokisin, ettdi
jos asiantuntijayhteiso olisi vain yhden yrityksen omistuksessa, niin yhteisdsti
tulisi vain “mainos”. Hyvd idea olisi, ettd tehtdisiin esim. lidketeollisuus ry:mn
kautta, koska tilloin siind olisi kaikki mukana. Jos moni yritys tekee samalla
alueella kehitystyéti ja, jos asiantuntijayhteisoon luotaisiin sellainen kanava,
jossa kaikki olisivat mukana niin hénelle ei tulisi sellaista mielikuvaa, etti
yhteinen tyo ei koskisi vain toimeksiantajayritykseni* kehitystyotd. ” Petri

"Hedelmallisempdd olisi, jos kaikki tuotaisiin yhteen ja olisivat mukana, niin
saataisiin esimerkiksi tietdd mitd sydvintutkimuksessa tehddin.” Petri

Lapindkyvyys ja tiedon varastointi

Haastateltava avasi muutamaa ehdotusta, joita haluaisi ndhda
asiantuntijayhteisossd. Ensimmdinen hyodyttdisi tiedon ldpindkyvyyttad
vastavuoroisesti terveydenhuollon asiantuntijoiden ja lddketeollisuuden
yritysten vililld. Toinen ehdotus liittyi tiedon kerddmiseen ja sdilyttdmiseen
liittyviin ominaisuuksiin, joita asiantuntijayhteisoon voitaisiin sisdllyttdd tietyin
ehdoin.



"Kiinnostavaa olisi, jos nikisi vaikka, et mikdi on firman liikekehitys pipeline,
mitd ne tutkii ja mitd tutkimuksia niillid on menossa, ja milld aikavililld niistd
on tulokset tulossa. Tammdsid tulevaisuuden nikymid.
Asiantuntijakokouksissa firmat on nditd esitellyt, mitkdi on tosi
mielenkiintoisia ja firma on varmasti meiltd kiinnostuneita kuulemaan
kayttijikokemusta tai jostain haittavaikutuksista tillisen verkkoyhteison
kautta. Mutta néin se menisi vastavuoroisesti.” Petri

"Jos ois kansallisia real-world data kerdiys projekteja niin tillainen voisi olla
jonkin nikoinen alusta sille. Ja ettd kansallisen datan kerddminen ja sen
julkaiseminen olisi helpompaa, jos se ei olisi mikddn yritys vaan joku
itsendisempi ryhmd, koska niyttid pahalta, ettd yritys olisi tutkimuksen
tilaaja. Kansallisen tiedon fasilitointi voisi olla yksi tarve tillaiselle yhteisdlle
tai joku alusta sille, mistd nikisi kun ndi tietoja kerddvdt toimijat pitiisi
kokouksia.” Petri

Valinnanvapaus ja roolit yhteisossa
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Haastateltava otti esille sen, kuinka asiantuntijayhteison sisdlld olevia foorumeita
tulisi rakentaa ja kenen toiveista ja ldhtokohdista. Yhteison tulisi vastata sen
jdsenien tarpeisiin ja tuottaa hyotyjd valikoidulle joukolle tiettyyn sairauteen
erikoistuneiden asiantuntijoiden keskuudessa sekd ottaa huomioon se, ettd
ladkeyrityksilld on oikeus tehdd yhteistyotd tdmédn joukon kanssa, jos ndin
yhteiso pddttdd. Kunkin jdsenen rakentaessa omaa yhteisoddn tulisi ottaa
huomioon, mikd on yhteisod ylldpitava tavoite ja tehtdva ja minkd vuoksi se olisi
tavoittelemisen arvoinen. Haastateltavalla herdsi myos idea siitd, ettd yhteisojen
tekeminen ja tavoite voitaisiin sitoa sellaisten aiheiden ympdrille, josta ollaan
saatu yleisesti jo jonkinlainen ymmaérrys ja jota ollaan aikeisemmin jo kasitelty.

“Toimin Suomen melanooma ry:ssd, joka on Suomen onkologien perustama ja
jérjestid kokouksii, koulutuksii ja koordinoi melanoomahoitoo Suomessa. T
on hyvd yhteiso. Ja sit tehdidn titd kautta paljon yhteistyotd firmojen kanssa,
joka on tarjoo melanoomaa hoitavii lidkkeitd. ja tid on hyvin toimiva yhteiso.
Téin kautta sit oon verkostoitunut Suomessa asiaa hoitavien lidkdrien, firmojen
ja lidketieteellisten asiantuntijoiden kanssa ja tehddn paljon yhteistyotd
yritysten kanssa. Ajan tilld takaa sitd, ettd tin yhteiso pitdiisi olla
asiantuntijoiden itsensi kokooma yhteiso, joka sitten kuitenkin on liheisessi
yhteistyossd sithen alaan liittyvien firmojen kanssa.” Petri

"Siind on tietenkin, et silli yhteisolld on joku tehtivd, pitid jostai asiasta
huolta, mut jos se on tdmmonen vapaa muotosempi, niin siind on sit sellanen
et miten ihmiset kokee sen tarpeelliseks, ehki se pitid saada sinne jotai
koulutuspdiviaiheiden ympirille ensin syntyd, et ihmiset kokis sen tirkeeks
osallistua. Et jotai tin tapasta, vaikka jotai pilaritapahtumat, et siind ehkd lipi
leikkaa montaa alaa ja aluetta ja ihmiset kokee sinne tirkeeks osallistua.”
Karoliina

" Aiheiden mdidrittely. Mitd tehddin ja mikd on tavoite. Jos on semmonen
hyvin mdiritelty tavoite ja sit katotaan onks sitd jirkevdd tavoitella. Mut ei
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semmosta et vaa keskusteltas jostain vaan tarvii olla hyvin mddritelty ne
tavoitteet.” Petri

Tdrkedd asiantuntijoille oli asiantuntijayhteison kokonaisuus ja se ketd toimijoita
sielld ldahtokohtaisesti olisi ja keiden vdlistd yhteistyotd sielld haluttaisiin
parantaa tai ylldpitdad. Yllapitdjan roolia korostetaan hyotyjen saamiseksi sekd
parhaimpien alalla toimivien asiantuntijoiden panosta tai mukanaoloa
yhteisossd, jotta yhteisostd saataisiin paras anti irti. Samaa sairautta hoitavien
tahojen yhteistyo sekd lddkeyhtididen kanssa tehtdvd yhteistyd nédhtiin
tavoiteltavaksi hyodyksi asiantuntijayhteisostd puhuttaessa. Havaittiin myos se,
ettdi omaa yhteisvd rakentaessa tulisi ottaa huomioon hierarkia, jolloin
asiantuntijoiden vilistd yhteistyotd voitaisiin kdyttdd mahdollisimman laajasti
voimavarana. Erilaisten yhteisdjen rakentaminen ndhtiin hyodyllisend, etta
voitaisiin rakentaa juuri sellainen yhteison kokonaisuus, joka vastaisi jokaisen
asiantuntijan ryhmén kollektiivisiin tarpeisiin, eikd vain hierarkiassa yldtason
toimintaa ohjaamaan.

“No tietenkin et siind ois sit ne parhaat osaajat ja asiantuntijat sitten mukana
ja joku yllapitdji siind ois ehdottoman tirkee. Ettei jiis vaa sihe et si vaa alusta
et sielld si oikeesti tapahtuis siti tiedon vaihtoon. Niin kyll se varmaa ois
parhaimmillaan semmosta aktiivista ajatusten vaihtoa ja ideointia.” Anni

“Onhan se hyvi et niiku et samaa aihetta hoitavat ihmiset on verkostossa
keskendin et saadaan vihdn yhtendistettyd sitd hoito kaytintdd. Ja kuullaan
kokemuksii. ja sit taas lidkeyhtididen kautta kuulaan uudet tulokset ja
kuullaan miti tulevaisuudessa vois tulla.” Petri

”Sen pitid semmonen tyontekijoiden, joilla ei oo sitd omaa tydpanosta nii
paljoo pelissd nii niiden juttu. Sillon se voi niiku toimia. Sielld on nitku
oikeesti ne tyypit, jotka tekee sitd kiytinnon tyotd. Ketkd joutuu ratkoo niiti
ongelmii.” Janne

“Ja si valtakunnallisesti tarvii miettii syopdatutkimuksen ympdrilli oleva
asiantuntijayhteiso. Kyllihdn tdmmonen on olemassa, mut sit semmonen et
toivois et sielli ois muutakin kun pelkit professorit ja semmone valikoitunu
joukko. Et eri tasoja siind mielessd et md ndin et se joustavuuden tarve nikyis
siind et sais niitd erilasii foorumeita helposti rakennettua.” Kirsi

Relevanttius ja tiedon kohdistaminen oikeiden asiantuntijoiden vaililla

Asiantuntijayhteisostd ndhtiin olevan hyotyd, jos se pystyisi tarjoamaan
ajankohtaista ja omaa alayhteisod kiinnostavaa sisdltod tai mahdollisesti
kokoamaan téllaista sisdltod kaikille, jotta pystyttdisiin tehostamaan suuremman
linjan kehitystyotd. Monelle haastateltavalle oli tdrkedd, ettd darimmdiseen
informaation vastaanottamiseen saataisiin jonkinlainen kestdva ratkaisu, jonka
kautta asiantuntijat kdyttdisivdt aikaansa vain heille relevantteihin sisaltoihin,
jotka olisi 16ydettdvissa helposti aihetta tutkivien asiantuntijoiden keskuudessa.
Asiantuntijayhteisossd jaettavan tiedon ja sisdllon tulisi olla innostavaa tai jopa
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koukuttavaa, jotta yhteisoon palattaisiin uudelleen. Tavoiteltavaa olisi, ettd
asiantuntijayhteisossd panostettaisiin paljon uusien tieteellisten julkaisujen
jalkipuintiin ja ajankohtaisista asioista keskustelemiseen, jolloin yhteiso pysyisi
aktiivisena ja sinne kehkeytyvi tieto relevanttina.

“Niin, jos miettii nitku isompaa kuvaa just koronan aikana niin on tosi paljon
koronainfektioon liittyvid tutkimusideoita. Just timmonen alusta vois olla
hyvi, mihin vois koota aiheeseen liittyvdd tietoa ja ois si kaikkien nékyvilli ja
kiytettivissd, jotain tdmmdsii isompii kehitysjuttuja.” Anni

“Niin sit tietenkin firmat vois tukee sit sitd sisillon jakamista, jos ois jonki
nikone portaali, siis si tietenkin julkisiiki portaalei. Mut et niiku mul tiyttyy
sihkoposti siitd et eri firmat ldhettdd erilaisii viestejd erilaisista luennoista ja
niiden atheista ja aika harvoin md niitd ehdin kattomaan tai perehtyy niihin. Et
yhteistyo tissikin asiassa ois hyvd, et sais semmose portaalin missd isompi osa
tekijoistd olisi. Ja jos joku en tehny jonkun hyvin videon niin en md
vilttamittd edes 10ydd sitd et ei tuu vdlttadmdtti katottua ja jos ois tdmmonen
kokoava paikka.” Petri

”Aina on hyétyy, et jos on joku foorumi ja sielld jaetaan ajatuksia, mut ne on
ne tiedekonferenssit, et sinne menndd oppimaan ja kuuntelemaan toisten
tuloksii. Sieltd tullaa intoa pursuten aina sinne oman sorvin ddreen. Kun on
saatu ajatuksii saada kiyttid jotai uutta menetelmdid.” Janne

Yhteistyohon alkaminen ja alun perin sen l6ytdminen muiden
asiantuntijayhteisossd olevien kanssa nahtiin hyodylliseksi, jos jossakin muualla
toimiva asiantuntija sadilyttdisi sisdistd tietoa jostain asiasta. Etuna tdssd ndhdaan,
ettd se voitaisiin tehdd kohdennetusti ilman sdhkopostitulvan riskid ja
yhteistyopyyntoon vastaaminen olisi taas vastavuoroisesti helppoa. Yhteison
hyodyllisyyttd korostaisi, jos tdmdn prosessin jdlkeen pystyisi yhteisossa
sopimaan yhteisen kokouksen asian tiimoilta virtuaalisesti tai kasvotusten.
Ehdotettiin myos, ettd yhteisossa tulisi olla jonkinlainen esittely, joka helpottaisi
yhteistyon tekemisen aloittamista ja oikeiden ihmisten valikointia yhteistychon.
Ehdotettiin, ettd asiantuntijayhteisd voisi sisdltdd jonkinlaisen tiedustelulistan
vapaista ja avoimista kansainvilisistd sponsoroiduista tutkimuksista
(mahdollisesti my6s kansallisista).

“Niin ja sitten loytis sielti helpommin sen ihmisen, kelld ois se sisdinen tieto
jo valmiiks.” (Ilmoitus, tietotulvan riski, tosi kohdennettua?) "Niin
kohdennettua tai selkeitd kysymyksid, et mitd mieltd olet tistd tai miten tissd
pitdisi edetd? Etti se reagointi ois helppoo. Ja sit jos se edellyttiisi sitten jotain
laajempaa kokousta tai webinaaria. Niin sitten ndkisi, ettd ketkdi olisi siitd
asiasta kiinnostuneita tai ketkd sithen vois osallistua.” Karoliina

“Nii tavallaa sielld pitdiis olla esiteltynd ne ihmiset ja mitd ne tekee.” (LinkedIn
tyyppinen?) " Vaik et ois projektit esitelty ja taustat esitelty. Ja tid auttas siind,
ettei tarvis aina kysyy niitd samoja asioita silt tyypiltd. Taustatiedot
kunnossa.” (Sisilto?) “Ainakin se et on joku semmonen yheistydprojekti
mahdollisuus nii kertoo mitd meilld tehddin ja mikd on meijin
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erityisosaamisalue. Vaik et jos tdd tieto ois hyddyllistd mulle ja sulle nii onks
meilld myos se osaaminen ratkasta se pulma ja ongelma niiku teknisel tasol,
menetelmien ja nditte materiaalien kannalta, materiaalit on tosi tirkeet” Janne

"Pitdis olla vield kattavampi systeemi et tiedettis millasii kansainvdlisid
sponsoroitui tutkimuksii ois olemassa ja voitas saada suomeen. Et me si jaettais
titd tietoo ja et nyt ku me saatiin tid tutkimus nii kaikilla sois mahdollisuus
pidstd sithen ja saatas mahdollisimman paljon potilaita.” Petri

Toiminnan ylldpitiminen

Haastateltavat ymmarsivdt, ettd asiantuntijayhteisossd tulisi olla joitakin
ylldpitdjid, jotka wvastaisivat kunkin yhteison, alayhteison ja foorumin
interaktiivisuudesta, = osallistuvuudesta ja  informaation jakamisesta.
Huomioitiin, ettd joistakin ammattiryhmistd tulisi valikoida sellaisia yksiloitd,
jotka toimisivat ikddn kuin vaikuttajina ja alullepanijoina  tdstd
ammattiryvhméssd. Haastateltava nosti myos esille, ettd luottamuksen
rakentaminen ja selkedt pelisdédnnot asiantuntijayhteisossd tehostaisivat
osallistumista yhteisoon. Han oli myods samaa mieltd muiden kanssa siitd, ettd
yhteiso tulisi tarvitsemaan valikoidun yksilon tehostamaan vuorovaikutusta.
Merkittava huomio oli, etté tdllainen yksilo, joka tehostaisi kommunikaatioita eri
asiantuntijaryhmien vililld olisi ikddn kuin ”tulkki”, koska yhteinen linja on
osittain puutteellinen. Téllaisen henkilon tarkoituksena olisi tiivistdd yhteistyota
ja eritoten itse asiantuntijoita.

"Pitdsi olla sielld muutama semmonen asiantuntija, jotka pitdis sitid hommaa
ylld.” Karoliina

“Ja jos miettii til digitalustal nii se ois tosiaan semmone interaktiivinen, et se
ei ois mikdd yks suuntanen informaatiokanava, informaationjako kanava, vaan
semmonen missd kukin (jakaa tietoo), eikd kenelldkdd riitd yksin resurssit
semmoseen.” Kirsi

"Sieltd pitiis identifioida semmosii kliinikkoja, jotka suhtautuu tihin asiaan
positiivisesti, eiki negatiivisesti. Vaan ajattelisi, ettd tisti vois olla heille jotain
hydtyy, jos ei tutkimuspuolella niin sitten ainakin potilaan kannalta.” Kirsi

(Osallistumisen kynnyksen madaltaminen?) ”Jaa-a. En md tiid. Joku
semmonen luottamuksen rakentaminen, miten se si ikind toimiikaan nii, tietty
pelisiinnot mikd helpottaa, mite sitd keskusteluu kiyddid ja miten sitdi tietoo
saa kdyttida hyviksee ja tietty sielld pitid olla semmosii tyyppei jotka on vihi
aktiivisesmpii ja ja vihd niiko pohjustaa sitd keskusteluu ottamal jotai teemoi
esille. Vihi niiku nostetaan sielld aina niiku jotai asioita pinnalle, et jos se ei
jotenkin solju luontevasti ja spontaanisti se keskustelu.” (Et sielld ois aina joku
tyyppi yhteisdssd, joka nostais niiti teemoja?) ”Esimerkiksi! Ja samalla vois
kartottaa niiti eri teemoja, mitd seuraavaks nostaa.” Janne

" Asiantuntijayhteisossi ois sellasia tekijoitd, jotka pystyis auttaa kidntdid sen
toisen osapuolen kielelle, ettd tuntuis sit mielekkdiltd, eikid monimutkaiselta
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kliinisen tutkijan mielestd, eikd sit liian kliiniseltd perustutkijan mielestd. Ettd
siind on nitku monta asiaa mikd se vois olla.” (Tulkki luomaan aiheita yhteison
sisdlle?) " Joo niin on et ja et se yhteiso tiivistyis ja ihmiset tuntis toisiaan
paremmin ja sithenki auttais se et ois joku tdmmonen sihkonen palvelu mitdi
vois kdyttid, ois vaikka semmosii ihmisii, ketkd osais kiyttid vaikka ny joitai
nature, mielenkiintosia julkasuja lyhyesti ja ytimekkdidsti kommentoida ja
tuoda esille niitd asioita, et monet kliinikotkin lukis tamméasid iha mielellddin,
jos semmosta ois saatavilla, et jos muuten ei ehtis jotai nettid joka pdivi
selaamaan, niin semmoses kohtaan se vois olla ihan mielenkiinotone.”
(Tammosti sisillon tuotantoo?) ” Juu tdmmonen sisdllon tuotanto ois than
arvokas asia.” Karoliina

Nikemysten jakaminen

Mahdollinen asiantuntijayhteisd, jonka olin esitellyt saattaisi haastateltavien
mielestd tuottaa relevantimpien tutkimuksien tekemistd oikea-aikaisen
palautteen avulla oikealta henkiloltd. Huomioitiin, ettd joillakin saattaa olla
tiedollisesti ja taidollisesti syvempdd osaamista tai tietoa joistakin tietyista
aihealueista, joten esimerkiksi jonkinlainen mentorointiohjelma saattaisi olla
asianmukainen. My6s muut korostivat tiedon jakamisen hyotyjd
asiantuntijayhteison sisélld relevantimman ja uutta tietoa tuttavien tutkimusten
tekemisen kannalta. Todettiin my0s, ettd tama on tarkedd siitd syystd, ettd oman
alan tai ryhmédn asiantuntijat ovat usein niin sanotusti ”“sokeita” erilaisille
nakokulmille ja suuremmalle kokonaisuudelle tyOympériston
samankaltaisuuden vuoksi.

"Jos mi ny keksin jonku asia nii sit ne lidkdirit voi sanoo ettei tid hoidon
kannalta relevantti, mut sit firman puolelta tulee joku ja sanoo et me voidaa
kehittdd tistd tammonen hoitomekanismi tai lidke tai diagnostinen menetelmd.
Kaikki antaa niiku sen oman inputtinsa sithen. Md haluun aina sen feedbackin
sieltd mua viisaammalta thmiseltd, joka voi kertoo miten se mun loytami tietoi
voi olla kiyttokelpoista sen potilaan hoitamisen kannalta.” Janne

”Ehkdi ennemminkin ideoiden kehittelyd, kun jotain projekteja varten tai
datojen analyysid.” (Ideat ja kommentit?) ”Juu, et vaikka joku sanoo ettd ei
kannata tehd tota et me ollaan tehty se jo. Tai sit joo toi on hyvd idea, meilld on
tammosii alustavii tuloksii.” Anni

”Se feedback, et tavallaan ohjaa mun tutkimusta, miti md saan muilta tahoilta
mitd md saan sieltd asiantuntijayhteisostd, koska jos md kysyn mun ryhmdltd
nii kaikki on nii sokeita sil ulkopuolella tapahtuville asioille ja kokonaiskuvalle.
Ku kaikki tutkii jotai pientd juttuu nii onks silld mitid merkitystd
kokonaiskuvan kannalta. Ja jos silld oliskin joku pieni merkitys niin, oisko silld
si syovinhoidon kokonaiskuvan kannalta mitid merkitystd. M nidin tosi
tirkeend et pidetid se tutkimus relevanttina.” Janne

Asiantuntijayhteison ydinarvo
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Asiantuntijayhteison ydinarvo kiteytyi pitkdlti yhteistyon tekemiseen ja sen
kautta tapahtuvaan tiedon jakamiseen ja mahdolliseen kohdentamiseen
informaatiotulvan vahentdmisen vuoksi, jolloin yhteisd tuottaisi jdsenilleen
arvoa kiireen lieventdmiseksi. Loppukdyttdjdldhtoinen ajattelu potilaan hoidon
parantamisesta nousu myos tavoiteltavaksi ydinarvoksi asiantuntijayhteison
kannalta sekd yhteiskunnan varojen sddstaminen. Myos ulkopuolisten antamat
kommentit omasta tyostd ja uusi tieto nahtiin ydinarvoiksi yhteisvd rakentaessa
sekd kontaktien saaminen. Jonkun mielestd arvo, joka asiantuntijayhteisosta
syntyisi kumpuaisi asiantuntijuudesta, mikd on tdrked Ildhestymistapa
mahdollista asiantuntijayhteistd rakentaessa.

"Ydinarvo vois olla se tiedon jakaminen ja tdmmonen niikd. Ja kun on
parhaimmillaan, niin otetaan vaikka jonku hoitotutkimuksen saaminen
Suomeen ja tid vaatii paljon tyotd ja kaikki tutkimukset on rakenteeltaan
samanlaisia, niin tistd voitaisiin jakaa tammosii hyviks havaittuja
toimintamallei, jos semmosii on jaettavissa. Nii toki hyvien kiytintojen
jakaminen vois olla mahdollista. Tiytyy tarkkaan midritelld mitd jaetaan.”
Petri

"Ydinarvo tissd ois yhteistyd. Kiire ja informaatiotulva. ja ndd liittyykin vihd
toisiinsa.” Kirsi

" Asiantuntijayhteison ydinarvo on varmaa sen tieteen tukeminen ja hoidon
parantaminen ja se et saadaan sitd syopdi hoidettuu paremmin
kustannustehokkaammin. Mun tapaukses se kustannustehokkuus tarkottaa
sitd, et me tutkitaan mitd [0ydetdd niistd syovistd, et mitdi tulee, et milloin ne
kuuluu hoitaa ja milloin ne kuuluu jittid hoitamatta. Varmaa siis, se
potilaiden hoidon parantaminen ja yhteiskunnan varojen sidstiminen sen
tieteen avulla.” Janne

"Tiedon ja mielipiteiden saaminen, mut sit on taas ndi kontaktit, mistd vois
olla sit taas hyétyd, kun suunnitellaan nditd tutkimuksia, tuodaan meiddin
sairaalaan, et jos si tunnet jo henkilot tuolta asiantuntijayhteisostd nii se vois
varmaa sujua joustavammin.” Pauliina

“No tietenki varmaa siitd asiantuntijuudesta, mut tietenkin, jos arvoista
puhutaan, niin luotto sithen, et ku asiantuntija tuo tietoa esille, niin se on
sitten luotettavaa tietoa. (Luottamuksen lisddminen?) No jos on tunnettu
korkea profiilin henkild niin yleensd mitd tdmmonen henkild kertoo niin on
luotettavaa. Henkildesittely on ok.” Anni

“No kylld mdi ny ajattelisin, et sen asiantuntijayhteison pitdis niiku tuoda
hyotyi sithen omaan tydhdn ja viedd sitd eteenpdin ja olla houkutteleva ja
miksei olla helpottavaakin sitd omaa tyotd, mut sen pitds niiku edesauttaa siti
tyontekimistd ja ehkd sitd tieteen tai jonkun syopdtutkimuksen asian
eteenpdinvientid, ehki se ois hyvdi ydinarvo.” Karoliina

Keskeisimmiit syyt kdyttoonotolle
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Kysyin haastateltaviltani, mistd syystd he olisivat valmiita ottamaan kayttoon
esitteleméni asiantuntijayhteison ja mikd kadyttoonottoon saattaisi mahdollisesti
vaikuttaa. Suurin osa néki tavalla tai toisella, ettd asiantuntijayhteison tulisi
kehittdd heiddn toimintaansa tavoilla, jotka liittyvdt uusien kontaktien
luomiseen, tutkimuksen kehittimiseen vuorovaikutuksen kautta, kustannusten
karsimiseen, esimerkiksi kaupallistamalla, johon asiantuntijayhteisé pystyisi
tuottamaan lisdd ndkokulmia. Myos oikeiden sidosryhmien mukana oleminen
asiantuntijayhteison toiminnassa néhtiin tarkedksi elementiksi.

”No verkostoituminen todella tirkee asia, luoda kontakteja oman yhteison
sisdlle ja ulkopuolelle niisti on henkildkohtaisesti paljo hyotyy nyt ja
tulevaisuudessa. Ja sit se tyon tehostaminen, jos saa niitd kiytinnon vinkkei
nii sit ei tarvi samoi virheitd mitd muut on tehny jo moneen kertaan.
Resurssien sidstiminen, siis ajan ja rahan sddstdminen, mikd tietty liittyy
siihe ettei tarvi toistaa niitd samoi virheitd. Ja tietty jos joku voi antaa vinkin,
et tee se hiukan paremmin, toisella tavalla niin. Ja just sit tieteen tekemisen
ohjaus koko yhteison intressien mukaisesti.” Janne

"“Esimerkiksi, just mitd edellinen hallitus puhu, et pitii luoda just enemmin
semmosta innovaatioo ja kaupallistaa sitd tutkimusta, mistd md oon samaa
mieltd ja yritysyhteistyotd. Mut mun mielesti se ei voi olla nii et ei ois sitdi
tieteen vapautta ja ei voi tehdd niin et sitd rajoitettais, koska sitten jid asioita
varmasti [0ytymdttd, mitd ei muuten [0ydettdiisi. Et se on tosi vaikee yhtdlo.
Nyt pitds siirtyy enemmin siihen suuntaan (kaupallisuus). M tarkotan, silld
sitd et se ois ideaalitilanne.” Janne

"No kyll md uskon et siitd ois hyotyd tiedollisesti ja kontaktien kannalta ja
parempien verkostojen kannalta.” Pauliina

”No pitis nihdd ne hyodyt. Et jos tid antaa tutkimuksen tukea. Ja jos se antaa
sitd niin se on hyvd.” (Edellytys on mahdollisimman monta sidosryhmdii?)
“Juu se on tietty, et mahdollisimman monta sidosryhmdd tavottas sit tin
kanavan kautta.” (ois vihintidankin yliopistolliset sairaalat, firmoja,
syopikeskus ja diagnostitkka?) ”Ja sit tietty ndd lain valmisteluun kuuluvii
henkilditd. Jos se nyt tin tyyppiseks muotoutuis mitdi tdssi ollaan puhuttu niin
siitd ois hydtyd niin kylld tid jarkevimmiltd kuulostaa. Oisin jonkun verran
valmis panostaan.” Anni

"Kylld musta tuntuu, ettd yleensd titi syopd tutkimusta tai
syopdhoitoverkostoa haluu jollain tavalla kehittdi tai tiivistdd niin kylld mdi
uskon et tdstd ois apua ja hyétyd siihen, et se helpottais sitd ihmiset
tavoitettavuutta.” Karoliina

Yhteenveto

Kaikkia haastateltavia yhdisti se, ettd he olivat yhtd mieltd siitd, etta
asiantuntijayhteisd6  pystyisi tuomaan heiddn toimintaansa sellaisia
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ulottuvuuksia, jotka pystyisivit toimiessaan hyddyttdmaan heiddan toimintaansa
ja tuomaan heille arvoa jossain mddrin. Haastateltavat avasivat suhteellisen
paljon niitd tapoja ja toimenpiteitd, joilla heiddn mielestddn asiantuntijayhteiso
tulisi toimimaan ja tuottamaan mahdollisimman paljon hyottyd joko heille,
heidédn alaisuudessaan toimiville asiantuntijoille tai samaa sairautta tai aiheen
ympdrilld toimivien asiantuntijoiden keskuudessa. Joitakin eroavaisuuksia oli
siitd, millaisia yhteistyoprojekteja yhteiso voisi fasilitoida. Tulosten hyoty ja
motivaatio osuudessa esiintyi paljon yhtdldisyyksid saatekirjeessd kuvaillun
asiantuntijayhteison kanssa, mutta uusia ideoita tuli my®os siitd, miten tama tulisi
toteuttaa - ei vain hyodyista.
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5 JOHTOPAATOKSET

Téssd luvussa keskustelen tutkimukseni merkittdvimpien empiiristen 16ydosten
yhteydestd aiheesta aiemmin tehtyihin tutkimuksiin, joita olen kdynyt ldpi
tutkimukseni teoria osiossa. Johtopddtokset tuovat esille vastaukset
tutkimuskysymyksiin. Valaisen tutkimukseni teoreettisia sekd
liikkkeenjohdollisia johtop&atoksid. Lopuksi arvion tutkimukseni ja ehdotan sille
joitakin tulevaisuuden jatkotutkimussuuntauksia tutkimuksessani esiintyneiden
rajoitusten perusteella.

5.1 Tutkimuksen teoreettiset johtopaitokset

Tutkimukseni teoreettisen johtopddtokset tarjoavat uudenlaista ndkemysts siitd,
minkdlaisia asioita asiantuntijat (B2B) arvostavat heitd palvelevassa verkko
asiantuntijayhteisossd. Aikaisempien tutkimuksien tulokset verkkoyhteison
luomisesta, sen ylldpitdmisestd ja siihen liittyvistd tdrkeistd ominaisuuksista
toistuivat osittain omassa tutkimuksessani, mutta ottaen huomioon kontekstin,
jota ei ollut aikaisemmin tutkittu, joitakin yksityiskohtia aiheesta selventyi.
Voidaan todeta, ettd sekd teorian, ettd aineiston valossa yhteisojen kdytdnteen
(Communities of practice, CoP) toimivuus ja sithen nojaaminen
asiantuntijayhteisod luodessa ja ylldpitdessd on tietylld tasolla turvallista
(Wenger, 2004; Campbell, 2007). Téll4 tarkoitan sitd, ettd asiantuntijayhteiso tulisi
saada sellaiseen tilanteeseen, jossa sielld toimivat jdsenet pystyisivit jakamaan
tietoa, informaatiota ja ideoita tavalla, joka synnyttdisi koko yhteis6d ruokkivan
kierteen. T&lloin asiantuntijayhteison jdsenet pystyisivdt oppimaan toisiltaan
paremmin kuin itse oppien ja ottaen selvdd asioista. Tamédn valossa tulisi
asiantuntijayhteiso rakentaa siten, ettd se kannustaisi jdseniddn jakamaan
erindistd tietoa ja ettd se pystyisi sitouttamaan heidit varsinkin yhteison alku
vaiheessa, jolloin muiden jasenien jakama tieto ei tavoita kaikkia todennédkoisesti
tasapuolisesti, koska eri alayhteisot todennékdiset rakentuvat eri vauhdilla.

Figallo (1998) tutkimus valaisi verkkoyhteison ominaispiirteet:
interaktiivisuus, kohdistaminen ja yhtendisyys, jotka toistuivat myo0s
haastatteluissa. Asiantuntijayhteisén kohdalla ndmé& ominaispiirteet tulee ottaa
huomioon yhteisod rakentaessa ja sitd myohemmin kehittdessa. Haastatteluiden
perusteella jotkin osapuolet kokivat, ettd heilld ei ole kdytossdan interaktiivista
foorumia, jossa he pystyisivit jakamaan tai vastaanottamaan tietoa laaja-alaisesti
monilta eri sidosryhmiltd. Asiantuntijayhteison avulla tieto pystyttdisiin
tehokkaasti kohdentamaan niille ryhmille, jotka kokisivat tdmdn relevantiksi
oman tyonsd kannalta ja tdtd pystyttdisiin edistaim&dan foorumien sisdiselld
yhtendisyydelld - erikoisosaamiseen tai yhteiseen tavoitteeseen perustuen.
Tuloksien perusteella ristiriitoja syntyi asiantuntijayhteison sisdlld olevien
ryhmien koosta, jotka liian suurena ollessaan voisivat vaikuttaa yhteison
joustavuuteen.



69

Teorian mukaan verkkoyhteiso pystyisi luomaan merkittdvan elektronisen
suusannallisen markkinointi ja viestintdkanavan, jota yhteison jdsenet
pystyisivdat hyodyntamaan (Baxi, 2016). Aineisto paljasti, ettd tillaiselle kanavalle
olisi tarvetta terveydenhuollon ja ldadketutkimuksen ndkokulmasta, vaikkakin
henkilokohtaiset kontaktit ja tapaamiset ndhtiin yha tarkeind. Kuten teoria (Baxi,
2016) my0s aineisto viittasi siihen, ettd viimeisimpien kokemuksien jakaminen,
uuden oppiminen ja parhaiden kdytdnteiden jakaminen samaan alaan
erikoistuneiden asiantuntijoiden kanssa mahdollistaa tyon tehokkuuden
lisdémisen ja sekd nopeamman tuen jakamisen ylldpitdjayrityksen ndkokulmasta,
silld teorian mukaan verkkoyhteisollda on kyky toimia jopa ensisijaisena
tuotetukitoimintona.

Ulkopuolisen mielipiteen asema asiantuntijayhteison hyodyllisyyden
keskivssd korostui merkittdvasti aineistoa tarkastellessa siitd syystd, ettd
haastateltavat kokivat saavansa parannusehdotuksia omaan tychonsd niiden
kautta. Tayden ymmarryksen ja ehjin kommentin saamiseksi toiselta osapuolelta
asiantuntijayhteisossd asiantuntijan tulee olla valmis jakamaan merkittdva maara
tietoa ja yksityiskohtia omasta ongelmastaan. Baldus (2018) tutkimus korosti, etta
verkkoyhteison sisdlld vallitseva diversiteetti sen jdsenien kesken edistda
yhteison ainutlaatuisuutta. Hdanen mukaansa tulisi ajatella, ettd jdseniston
erilaiset motiivit olisivat tervetulleita ja voisivat edistdd yhteison tavoitteita.
Aineistossa esiintyneet ajatukset syvensivét tdtd ajatusmallia eteenpdin omalla
tavallaan. Ajatuksia ilmeni my®s siitd, ettd yhteiso voisi olla my6s monen eri
tahon hallinnoima ja ylldpitima, mutta myos sellainen, josta ketddn relevanttia
toimijaa ei jatettdisi pois.

Schau (2009) tutkimuksen johtopaatokset tukivat ajattelua, jonka mukaan
yhteisomarkkinointia  tulisi  kehittdd suuntaan, jossa panostettaisiin
ennemminkin kokonaiseen verkostoon toimijoita kuin kahden vilisiin suhteisiin,
jolloin kaikki osapuolet pddsisivdat kdsiksi arvon tuottoon. Aineistossa
painotettiin, ettd verkosto, jonkalainen tulisi heiddn kayttoonsa luoda sisaltdisi
kaikki heille relevantit sidosryhmit ja pddsy yhteisoon koskisi kaikkia sekéa
pddsyd pitdisi taman lisdksi myos helpottaa tai sithen jopa kannustaa. Aineisto ei
suoraan viitannut, ettd asiantuntijayhteison tulisi Schau (2009) tutkimuksen
mukaisesti antaa my®0s tdysi kontrolli yhteison jésenille. Suurimpia syitd taiman
takana saattaa mahdollisesti olla tiedon ja informaation salassa pidettdvyys, joka
toistui haastatteluissa. Tama4 osittain rajoittaa tiedon ja informaation monitasoista
jakamista, mutta kuten aineistossa huomautettiin, tdhdn ongelmaan tulisi luoda
selkedt saannot ja ohjeet, joiden mukaan kakkien asiantuntijayhteison jasenien
tulisi toimia. Asiantuntijayhteison  yllapitdjan ndkokulmasta heiddn
tutkimuksensa myos korostaa, ettd yhteisod tulisi kisitelld kuten muitakin
resursseja ja ymmartdd, ettd ndiden resurssien tuottajina toimivat Schau (2009)
mukaan innovatiiviset ja halukkaat asiakkaat, tdssd tapauksessa tutkijat ja
terveydenhuollon ammattilaiset. Aineiston pohjalta pystyttiin toteamaan, etta
moni oli huolissaan asiantuntijayhteiststd saatavista hyodyistd ja niiden
riittdvyydestd ja samalla hyvdksyttdessd sen tuottamat kustannukset ja
uhraukset. Teorian mukaan yritykselld olisi mahdollisuus vahvistaa yhteisosta
saatavia hyotyjd ja vdhentad siitd koituvia kustannuksia panostamalla yhteison
hyvinvointiin ja tukemalla yhteison kdytdnteitd rakentamalla ja yllapitamalla
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yhteisod sekd tdman kautta vaikuttaa myShempddn yhteisarvonluontiin
inspiroimalla koko yhteis6d (Schau, 2009). Aineistosta nousee monia tapoja,
miten asiantuntijayhteison hyvinvointiin pystyttdisiin vaikuttamaan.

Teoria selventis, ettd personoidun kokemuksen saaminen
verkkoyhteisostd pystyttdisiin toteuttamaan olemalla yhteydessd oikeaan tai
oikeisiin yhteisoihin ja tapauksessa, jota tutkin voidaan puhua ns. alayhteisoista
(Prahalad & Ramaswamy, 2003). Haastatteluista selvisi, ettd jokaiselle eri
sairauteen erikoistuneelle ryhmaille pitdisi saada oma suljettu yhteisonsd, jossa
he voisivat jakaa kokemuksiaan, ideoitaan ja ajatuksiaan sairauteen liittyvista
tutkimuksista ja itse sairauden hoidosta. Aineiston perusteella myos julkisempi
yhteisoymparisté voisi toimia eri sairauksia tutkivien ja eri asiantuntijoiden
vdlilld, varsinkin sellaisten, jotka toimivat hallinnollissa tehtdvissd ja joissa
kasiteltdisiin nakemyksid esimerkiksi muuttuvaa lainsdddantod kohtaan. Lisdksi
voidaan aineiston perusteella todeta, ettd joustavuus yksittdisten yhteistjen
luomisessa koko asiantuntijayhteison sisdlle tulee tehdd helpoksi, mikd takaa
yhteistyoprojektien syntymisen ja ndin ollen my6s personoidun kokemuksen.
Prahalad & Ramaswamy (2003) toteavat myos, ettd yritys- tai tuotekeskeisyys
asiantuntijayhteisossa ei todennékdisesti tuota haluttua tulosta, silld useimmiten
asiakkaan ja yrityksen vilinen arvon yhteisluonti pystytddn toteuttamaan vain
tarkoituksenmukaisella vuorovaikutuksella. Aineistosta paljastui
vastaavanlainen tieto siitd, ettd asiantuntijayhteisé ei saisi olla vain sen
ylldpitdjan niin sanottu mainos, vaan sen tulisi todellakin palvella jasenidan myos
muissa heiddn haluamissaan suhteissa.

Aineistosta erottui selvisti tarve yhteisossd toimiville ala-yhteiscille, jotka
toimisivat jossain mddrin esimerkiksi jonkin sairauden niin sanottuna ala-
foorumina riippuen yksityiskohdista. Baldus (2018) huomauttaa, ettd tillaisten
ala-yhteistjen rakentaminen verkkoyhteiston saattaa aiheuttaa hierarkkisuutta,
jota tulisi valttdd tasa-arvoisuuden suojelemiseksi ja toisistaan irrallaan olevien
yhteistjen muodostumiseksi. Ndistad syistd mahdollinen asiantuntijayhteiso, jota
terveydenhuollon ja lddketutkimuksen asiantuntijoille oltaisiin luomassa, tulisi
olla mahdollisimman tasapuolinen, eikd sen tulisi suosia ketddn asemaan tai
muuhun tekijddn perustuen, mikd ilmenee my®os aineistosta.

Teoria ehdottaa, ettd verkkoyhteison ylldpitdjan tulisi edistdd sellaisten
asiakkaiden, oman tutkimukseni tapauksessa asiantuntijoiden vélistd suhdetta,
joiden tarpeet ja motiivit ovat jokseenkin kietoutuneet yhteen (Baxi, 2016).
Aineiston perusteella voidaan sanoa, ettd terveydenhuollon ja ladketutkimuksen
ammattilaisilla on kaikilla jokseenkin omat mieltymyksend siitd, keiden kanssa
he haluaisivat olla mahdollisessa asiantuntijayhteistssd tekemisissd, joten
asiantuntijayhteison tulisi toimia erddnlaisena linkkind asiantuntijoiden valilla.
Samalla asiantuntijayhteison yllédpitdjalla on mahdollisuus vahvistaa tai luoda
uusia linkkejd asiantuntijoihin, jotka toimivat yhteisossd. Baxi (2016) mainitsee
tutkimuksessaan myos, ettd yritys, joka haluaa tavoitella onnistunutta
yhteisomarkkinointia, tulisi tiedostaa omat tavoitteensa yhteison suhteen ja
niiden perusteella tarjota yhteison kaipaamat resurssit, jolloin yhteisosté saatavat
hyodytjaresurssit ovat tasapainossa yrityksen kannalta. Aineisto viittaa vahvasti
sithen, ettd toimiakseen yhteison ylldpitdjan tulee tarjota vaadittavat resurssit,
jotta yhteiso toimisi. Eniten korostuivat asiantuntijayhteisod ylldpitdvien elimien
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tarkeys eri asiantuntijayhteisdjen ja alayhteistjen kannalta, joiden tarkoituksena
olisi tuottaa jdsenilleen hyodyllistd sisdltod, suhteita ja hallinnoida yhteisoja
toimiakseen arvoa tuottavalla tavalla. Vuorovaikutuksen lisdédminen voidaan siis
ndhdd yhdeksi asiantuntijayhteison tarkeimmaéksi arvoa luovaksi elementiksi.
Ndiden elimien tarkoitus olisi siis aktivoida ja sitouttaa jdsenid toimimaan
yhteisossd heitd hyodyttavilld tavalla. Keskustelua nousi myts muunlaisista
resursseista, jotka saattaisivat tuottaa arvoa yhteison jdsenille, kuten datan
hallinnointia ja sdilyttamistda sekd eksklusiivisia mahdollisuuksia ndhda
ladkeyrityksien eri ladkekehityshankkeiden vaiheita (pipeline)
yksityiskohtaisemmin. Baxi (2016) painottaa tutkimuksessaan, ettd téllaisen
epdamuodollisen oikeuden antaminen johonkin tiettyyn aihealueeseen voitaisiin
kayttdad kehitykseen kdytettdvand resurssina tai hyddyllisend sisdltond ja tarve
hyodylliselle sisdllolle kavi ilmi myos aineistosta.

Walter ym. (2001) antavat tutkimuksessaan hyvid ldhestymistapoja
asiantuntijayhteison kannalta otettaessa tarkasteluun heiddn mallinsa
arvonluonnin luokittelusta asiakassuhteiden kautta, joka antaa suuntaviittoja
sille, kuinka asiantuntijayhteison ylldpitdjan tulisi tarkastella erilaisia suhteita
yrittdessddn luoda linkkid niiden vilille tai vahvistaa niitd. Asiantuntijayhteisolla
saattaisi myo0s olla brandiin liittyvid hyo6tyjda toimiessaan linkkind eri
instituutioiden ja toimijoiden valilld. Tatd mieltd ovat myos Bansal (2000) omassa
tutkimuksessaan, jonka mukaan yhteison jdsenien epamuodollisempi
ldhestymistapa toisiaan kohtaan on mahdollinen, koska intressit eivit
oletettavasti hae kaupallista hyottyé toisesta, jolloin C2C- suhde yhteison sisalla
pystyy edistaimddn yllapitdjayrityksen arvon tuottoa. Aineiston tulosten pohjalta
tdllaista ei voida vahvistaa, koska kyseisenlaisesta konseptista ei haastateltavilla
ollut aiempaa kokemusta, mutta useampi aineiston ldhde oli sitd mieltd, ettd
yksityisyyden hakeminen yhteisossd olisi hyvaksyttdvdd. Eli tdysin julkisen
sisdllon luominen kaikissa tilanteissa ei ollut heiddn mielestédan tavoiteltavaa.

Yhteisollisyys ja yhteistyo esiintyivéat tutkimukseni aineistossa useamman
kerran, mutta tunne siitd, ettd yhteison jdsen olisi uskollinen yhteisolle ei
toistunut. McMillan & Chavis (1986) tutkimus tulkitsi yhteisollisyyden tunteen
olevan kytkoksissd jasenyyteen, vaikuttavuuteen, integroitumiseen, tarpeiden
tdydentdmiseen ja jaettuihin tunneyhteyksiin. Tutkimuksena teoreettisessa
osuudessa nostin esiin ajatuksen, jonka mukaan yhteistllisyyden tunne tayttdisi
mahdollisesti yhteison jdsenien tarpeet ja tavoitteet ja uskollisuus kuvastaisi
nditd tarpeita. Aineiston pohjalta voidaan todeta, ettd useampi kuin yksi
haastateltavista oli sitd mieltd, ettd asiantuntijayhteison tulisi tuottaa
informaation luontia ja jakamista, lisdtd jossain méérin kumppanuuden tunnetta
jasenien keskuudessa sekd joku koki, ettd voisi suositella tdllaisen yhteison
kayttoa (Schefter, 2000), jos se tuottaisi vaadittavia hyotyjd. Useimmiten tillaiset
hyodyt olivat kytkoksissd aikaan, tietoon tai mielipiteisiin perustuviin
resursseihin. Tutkimukseni tulosten perusteella voidaan varovasti pddtelld, ettd
yhteisollisyyden tunne ja uskollisuus eivit tapahdu samanaikaisesti vaan ne
ovatkin perdkkdisid tapahtumia. Yhteisollisyyden kautta tapahtuva uskollisuus
itse yhteisolle on todenndkoistd, mutta se, ettd jasenet kokisivat uskollisuutta
ylldpitdjdd ja sen palveluita kohtaan vaatii lisdd syventymistd asiaan. Voidaan
todeta, ettd McMillan & Chavis (1986) mddrittelemd yhteisollisyyden tunne



72

pystyy osittain  tdyttdm&ddn asiantuntijoiden tarpeet ja  tavoitteet
asiantuntijayhteison osalta, mutta se ei yksittdin riitd. Erityisen tdarkedd olisi, ettd
ainakin osalle yhteison tai alayhteison jdsenistd syntyisi uskollisuuden tunne,
jotta he voisivat toiminnallaan saada muitakin asiantuntijoita liittymaén, jotka
eivdt olleet alun perin suhtautuneet asiantuntijayhteisén toimintaan ja siitd
saataviin hyotyihin yhtd positiivisesti kuin ne, jotka nikivét yhteison toiminnan
isona arvoa tuovana elementtind oman tyonsd ja vuorovaikuksensa kannalta.

Luottamuksen tdrkeys yhteisomarkkinoinnissa ja asiantuntijayhteison
ylldpitamisessd korostui niin aineistossa kuin teoriankin osalta. Kim (2009)
totesivat tutkimuksessaan, ettd luottamuksen rakentaminen yhteison sisdlld on
yksi ratkaisevimpia tekijoitd yhteison luonnin suhteen, koska silld ndhtiin olevan
kytkoksid muihin tarkeisiin tekijoihin, kuten hyodyllisyyteen, sitoutuneisuuteen,
yhteisollisyyden tunteeseen ja uskollisuuteen. Aineistossa ilmaistiin my0s
tarvetta luottamukselle asiantuntijayhteison sisilld, joka osaltaan auttaisi jasenid
toimimaan yhteisossd sille ominaisella tavalla. Luottamuksen rakentamista
ehdotettiin edistettdviksi selkeitd ja helposti tulkittavia sdantoja kayttden, jotka
takaisivat sen, ettd yhteison jdsenet voisivat luottaa siihen, ettd heiddn
kertomansa asiat pysyisivdt yhteison sisdlld. Luottamusta ehdotettiin
rakennettavaksi yhteison tiiviyden kautta sekd yhteisod ylldpitdvien ihmisten tai
asiantuntijoiden kautta, jotka auttaisivat luomaan luottamusta eri henkildiden
vidlille, jotka haluavat toimia samaan asiaan erikoistuneessa yhteisossd. Myos
Baxi (2016) mukaan yhteison ylldpitdvien elimien vuorovaikutus ja ldsndolo on
jossain mddrin tarpeellista sekd tehokasta, silld asiantuntijayhteisossd pystytdan
vastaamaan jdsenien kysymyksiin, siten ettd sama tieto on loydettdvissa
tulevaisuudessa samanlaisen ongelman tai kysymyksen esiintyessd. Aineiston
perusteella voidaan todeta, ettd asiantuntijayhteisoon pystyttdisiin kerryttamaan
tietoa mychempdd ajankohtaa varten, jolloin siitd olisi hyotyd useammalle
asiantuntijalle. Aineisto ehdottaa myos, ettd luotettavuutta pystyttdisiin
edistamddn asiantuntijayhteison sisélld kevyelld henkiloesittelylld, jossa voisi
esimerkiksi kdydéa ilmi asiantuntijan tyonkuva ja minkélaisissa tutkimuksissa
henkil6 on ollut mukana.

Asiantuntijayhteison tarkoituksena yleisesti on viestid siitd, ettd yritys
haluaa helpottaa yhteistyon toteutumista heidédn ja asiakkaidensa valilld seka
kaikkien heidédn asiakkaidensa vililld. Baldus (2018) toteaa, ettd on hyvin tarke&a
ymmadrtdd miten ja missd jadsenen motivaatio vuorovaikuttaa yhteisossd syntyy
asiakkaan sitouttamisen kannalta. Hinen mukaansa markkinointiaktiviteettien
yhteensovittaminen jdsenien sitoutumisen dimensioihin saattaa mahdollistaa
yhteison jdsenien tarpeiden ja tavoitteiden tdyttymisen. Lahtokohtaisesti
markkinoinnin vaikuttavuuden tulisi parantua ja yhteison psykologisen
yhtendisyyden kehittyd, jos yhteison ylldpitdjan suorittamat aktiviteetit ja
yhteisossd toimivien jdsenien motivaatiot vuorovaikuttaa kohtaavat (Baldus,
2018). Aineiston perusteella voidaan sanoa, ettd suurin ja useimmiten toistuva
aktiviteetti, jonka haastateltavat toivat esille, oli yhteistyon mahdollistaminen ja
sen ldhtokohtien parantaminen asiantuntijayhteison avulla. Tama nghtiin myos
sellaisena aktiviteettina, joka voisi innostaa jdsenid jakamaan informaatioita,
tietoa ja ideoita tutkimuskentaltd ja terveydenhuollosta sekd lainsdadadannollisista
asioista. Varsinkin tutkimuskoordinaattorin asemassa ja terveydenhuollon
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hallinnollisissa tehtdvissd olevat haastateltavat kokivat, ettd kahden erillisen
ryhman vélille saatava linkki asiantuntijayhteison avulla motivoisi heitd viem&an
asiantuntijayhteisod eteenpdin oman instituutionsa osalta. Kaikkien muidenkin
relevanttien sidosryhmien mukana olo néhtiin parantavan motivaatiota kayttaa
mahdollista asiantuntijayhteistd. Aineistosta paljastui my®0s, ettd padllekkdisten
asioiden tekeminen samaan aiheeseen erikoistuneiden asiantuntijoiden
keskuudessa néhtiin turhauttavana ja asiantuntijayhteisoé saattaisi osoittautua
hyviksi keinoksi 10ytdd yhteistyohdn valmiita olevia toisia osapuolia. Yhteistyon
kehittaminen pystyttiin my06s tunnistamaan erdénlaisena motivoivana tekijand ja
selvidsti yhtend tavoitteena asiantuntijayhteison osalta.

5.2 Tutkimuksen liikkeenjohdolliset suositukset

Yleiselld tasolla kaikki haastateltavat kokivat, ettd asiantuntijayhteis6é pystyisi
tuottamaan heille arvoa, toisille eri tavoin kuin toisille ja toisille enemmén kuin
toisille riippuen ammatista, tyon kuvasta tai aikaisemmista kokemuksista
vastaaviin jdrjestelmiin. Yksi keskeisimmistd asioista, jota asiantuntijayhteisolld
tulisi edistdd olisi sielld toimivien asiakkaiden eli yhteison jdsenien vélinen
verkostoituminen toistensa kanssa sekd yhteistyon lisddminen ja tdhdn
kannustaminen. Tdllainen toiminta pystyy tuottamaan arvoa yhteison jdsenille.
Yhteistyon tekeminen ja sen kehittiminen on vahvasti yhteydessa
asiantuntijoiden oman tutkimus- ja potilastyon tehostamiseen muilta saatavan
informaation, tiedon ja kommentoinnin kautta. Muilta asiantuntijoilta saatavat
tietoon ja ndkemykseen perustuvat resurssit voidaan ndhdd hyvinkin
arvokkaana elementtind asiantuntijayhteisossd, joten yhteison ylldpitdjan tulisi
varmistaa, ettd se kannustaisi jdseniddn tdmédn Kkaltaiseen jakamiseen
ajankohtaisia ja asiantuntijoiden tyohon vahvasti sidoksissa olevia aiheita
nostamalla sekd yhteistyoprojekteja ehdottamalla tai niistd aktiivisesti
tiedottamalla. Aineisto valaisi, ettd asiantuntijoilla ilmenee vaikeuksia 16ytda
yhteistyokumppaneita omiin tutkimuksiinsa, joten asiantuntijayhteis6é pystyisi
mahdollisesti auttamaan oikeiden tutkimuskumppaneiden- ja jdrjestdjen
etsimisessd ja tunnistamisessa oikeanlaisia toimintoja siihen lisdamalla.
Mahdollista on, ettd arvo asiantuntijayhteisostd vdhenee, mitd pidemmidille
yhteistyoprojektia edetédén, koska aineiston mukaan yhteiso voisi olla yhteistyon
alulle paneva tai sitd helpottava elementti. Asiantuntijayhteison vaikutus
keskittyisi yhteistydosapuolien tunnistamiseen, jonka jdlkeen yhteistyota
todenndkoisesti  jatkettaisiin  jossakin muussa ympadristossd, riippuen
todenndkoisesti projektiin osallistuvien asiantuntijoiden maéérastd, kuinka he
tuntevat toisen entuudestaan ja minka luonteinen projekti on.

Yhteistyon tekeminen ja sen kehittaminen lddketeollisuuden yritysten ja
tutkijoiden sekd terveydenhuollon ammattilaisten ja hallinnollissa tehtdvissa
olevien = henkildiden  vélilla  ndhtiin  tervetulleeksi =~ mahdollisen
asiantuntijayhteison kautta. Aineistossa todettiin, ettd tutkimusten kaupallisuus
ja yritysyhteistydt voisivat ottaa enemmadn jalan sijaa tulevaisuudessakin.
Téllaiselle yhteistyolle ndhtiin myds omat rajoituksensa ja ehtonsa, mutta
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yleisesti ottaen yhteistyd yhteison kautta ndhtiin mahdollisena. Asiantuntijat
nakivit, ettd mahdollinen arvoa tuottava toiminto yhteisossd olisi, jos he
pystyisivit konsultoimaan lddketeollisuuden yritystd uusista tutkimuskohteista
tai suuntauksista ja ndiden puitteissa tehtdvastd yksinomaisesta yhteistyosta.
Ladketeollisuuden yrityksiltd toivottiin avointa ja reaktiivista keskustelua tdssa
suhteessa. Asiantuntijat toivoivat, ettd he pystyisivit rakentamaan
asiantuntijayhteisossd tai yleisesti sellaisen suhteen ldadketeollisuuden yrityksiin,
jossa he voisivat jakaa yleisen tason tietoa, ideoita sekd ymmarrystd asioista,
jolloin tarve vilikdsille kommunikaation toimiseksi vdhenisi. Mahdollisuutena
voisi my0s olla valmiina olevien yhteisdjen liittdminen tai kontaktointi
asiantuntijayhteison sisdlle, jonka jdlkeen he voisivat olla haluamiinsa
lagkeyrityksiin yhteyksissd, kuten aineisto ehdottaa.

Tutkimukseni yksi tdarkeimmistd loydoksistd oli instituutioiden ja
jarjestdjen vilisen kommunikoinnin tehostaminen kansallisella tasolla ja
avoimemman vuorovaikutuksen aikaansaaminen virtuaalisen
asiantuntijayhteison  avulla.  Néhtiin, ettd arvoa saattaisi syntya
asiantuntijayhteisostd silloin, kun pystyttdisiin tiivistimddn yhteistyota
terveydenhuollon ja lddke- ja sairaustutkimuksen eri pilarien vélilld, johon yksi
haastateltavista viittasikin puhuessaan STT:n pilareista. Yhteisen synergian
loytdaminen ndhtiin tavoiteltavaksi asiaksi pilareiden vaélilld, joka voitaisiin
saavuttaa erindisten yhteistutkimusprojektien- ja aihioiden avulla. Ndiden osalta
tarkedksi ndhtiin ndkokulma, jossa kummatkin osapuolet pystyisivit auttamaan
toisiaan ja tdhdn asiantuntijayhteiso pystyisi mahdollisesti vastaamaan ja ndin
tuottamaan arvoa jdsenille. Haastatteluiden tutkijat kokivat kannustavan ja
positiivisen ilmapiirin tdrkedksi tavoitteeksi ja arvoa luovaksi tekijaksi
asiantuntijayhteison kannalta. Aineiston perusteella voidaan todeta, ettd
asiantuntijayhteison onnistumisen kannalta oleellista on, ettd asiantuntijat
tuntevat oman asiantuntemuksensa ilmaisemisen asiantuntijayhteison sisalld
tarkedksi, mieluisaksi ja hyoddylliseksi, koska yhteisossd toimiminen tulee
kieltamattd viemaadn paljon aikaa ja uhrauksia. Aineiston perusteella suhteellisen
yksiselitteistd oli, ettd asiantuntijayhteison kiinnostavuus riippuu pitkalti siitd
saatavista hyodyistd, joten yhteison ylldpitdjien tulisi varsinkin yhteison
elinkaaren alkuvaiheessa panostaa erityisen paljon sen hyddyllisyyteen. Tama
vaihe aineiston perusteella kaikkein vaikein, koska yhteistssd ei ole vielad
riittdvéasti asiantuntijuutta nojatakseen pelkdstddn sen tuottamaan sisdltoon ja
tietoon. Kédytdannon keinoja tehostaa asiantuntijayhteison hyodyllisyyttd voisi
olla nuoremmille tai kokemattomammille asiantuntijoille suunnattu mentorointi,
seminaarien esitteleminen ja mahdolliset tiivistelmat tutkimuksista, yhteistyon ja
tutkimusrahoitusten etsimisen helpottaminen oikealla toiminnolla ja
potilasmateriaalien kansallisen yleiskatsauksen esitteleminen ja mahdollinen
avustus tdman suhteen. Nama asiat pystyvit todenndkdoisesti tuottamaan myos
sitoutumista asiantuntijayhteisotn ja sen toimintaan.

Olennaiseksi tekijdksi asiantuntijayhteistjen toimivuuden kannalta nihtiin
sielld toimivien yhteyshenkildiden ldsndolo ja aktiivisuus. Heiddn tehtdvandan
olisi asiantuntijayhteistjen eri osastojen aktiivisuuden ylldpitiminen ja
kehittaminen pdivittdimalld tietoa, osallistamalla jdsenid ja jossain maéérin
ohjaamalla oikeita yhteison jdsenid yhteen tutkimuksen ja yhteistoiminnan
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parissa.  Aineistosta  paljastui  joitakin = kdytdinnon  keinoja, joilla
asiantuntijayhteison eri osastojen niin sanotut tukihenkil6t voisivat luoda
osallistuvuutta omien osastojensa sisélld. Téllaisia keinoja olivat ajankohtaisten
aiheiden esille nostaminen ja niihin liittyvdn keskustelun aktivointi jaseniston
keskuudessa sekd tutkimusseminaarien kokoaminen yhteen kokoavaan
paikkaan. Nahtiin my0s, ettd tdrkeistd tutkimuksista tehtyjen tiivistelmien
tekeminen yhteisdjen tarpeisiin voisi olla hyodyllinen tekija jdseniston
sitouttamisen kannalta eli asiantuntijayhteisoon tulisi harkita myos jonkinlaista
sisdllontuotannollista elintd, joka vastaisi julkisten kaikkia hyodyttdvien
materiaalien tekemisestd ja julkaisemisesta. Téarked padamaddrd tukihenkilolld
asiantuntijayhteison toiminnan osalta tulisi olla yhteisollisyyden rakentaminen
jdseniston eri nakokulmien esittdmisen kautta.

Aineistosta pystytddn perustelemaan asiantuntijayhteisostd muodostuvaa
arvoa mydos silld, ettd sen avulla pystyttdisiin mahdollisuuksien mukaan jopa
koordinoimaan kansallisia potilasmateriaalikantoja. Jos tdllainen toiminto
saataisiin asiantuntijayhteisoon, voitaisiin aiempaa tehokkaammin vastata
kansainvilisiin tutkimuksiin, jotka edellyttdisivat riittdvaa potilaskantaa.
Aineiston mukaan kansallinen tietoisuus potilaskannasta ja sen parempi
kaytettavyys tutkimuksissa pystyisi edistdimddn kansainvélisten tutkimusten
saamista Suomeen, joka ndin ollen hyodyttdisi kaikkia ja varsinkin
asiantuntijoita, jotka tiettyyn sairauteen tai asiaan ovat erikoistuneet. Taten
pystytddn toteamaan, ettd terveydenhuollon ja sairaustutkimuksen
ammattilaisille timdn kaltainen yleisen potilastietokannan yleiskatsaus pystyisi
tuottamaan arvoa.

Verkostoituminen oikeiden asiantuntijoiden kanssa ja tdhdan littyva
helpompi tavoitettavuus ovat myos oleellisia asioita asiantuntijayhteisossd, jotka
pystyviat tuottamaan yhteison jdsenelle arvoa. Verkostoituminen ja oikeiden
henkildiden tavoitettavuus pitdisi olla vaivatonta ja nopeaa, jotta se pystyisi
tuottamaan arvoa, minké takia tavoitettavuutta tulisi edistda jonkin tyyppisilla
muistutuksilla tai ilmoituksilla. Jos tdm&d ei tapahdu, henkilokohtainen
ldhestyminen  verkostoitavaa  henkilod  kohtaan  asettuu  paljon
miellyttavammaksi keinoksi olla yhteydessa toiseen asiantuntijaan. Tdstd syystd,
jotta arvoa syntyisi tulisi verkostoitumisen olla vaivattomampaa kuin
kasvokkainen kohtaaminen kokoustyyppisessda ymparistossd. Kilpailuetuna
mahdollisella asiantuntijayhteisolld tdssd voisi olla sen reaaliaikaisuus ja monen
eri asiantuntijan samanaikainen vaikuttaminen asiantuntijoiden omilla ehdoilla.
Asiantuntijoiden tavoittavuutta voitaisiin  my06s yksinkertaistaa yleista
sdahkopostitulvaa helpottamalla. Aineiston perusteella voidaan sanoa, ettd moni
asiantuntija voisi hyotyd siitd, ettd voisi olla yhteyksissdé muihinkin alansa
ammattilasiin kuin oman instituutionsa tai jdrjestonsd sisdlld oleviin
asiantuntijayhteison kautta. Hallinnollisissa tehtdvissd olevat toivoivat, ettd
pystyisivdt tavoittamaan tutkimusrahoituksista vastuussa olevat tahot
paremmin - niin yksityiset kuin julkisetkin tahot.

Tieteen tekemisen ohjaus nédhtiin my6s oleellisena arvoa luovana tekijana
mahdollisen asiantuntijayhteison kannalta. Aineistosta voidaan nostaa ajatus
siitd, ettd asiantuntijayhteisoon pystyttdisiin kokoamaan tietoa ja sisdltod
myochempdd kdyttotarkoitusta varten. Pitamalld tieto ja sisdlto pdivitettynd ja
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ajankohtaisena pystyttdisiin aineiston perusteella kannustamaan jdsenistod
kdyttamdan yhteisod laajemmin ja useammin sekd ndin ollen ohjaamaan
tutkimustyotd oikeaan suuntaan. Aineiston perusteella tieto ja sisdlto, jota
yhteisossd olisi saatavilla perustuisi tutkimuksiin, kdytdnnon tason tietoon
potilas- ja tutkimuskentdstd sekd luotettavien ldhteiden kommentteihin jo
tehtyjen tai suunnitteilla olevien tutkimusten toteutuksesta yleiselld tasolla.
Aineistosta voidaan havaita, ettd tiedon kerryttiminen asiantuntijayhteisoon
pystyisi ruokkimaan uuden tiedon luomista silloin, kun sielld oleva tieto
ndhtdisiin hyodylliseksi ja vastaavasti tiedon luomiseen kannustettaisiin
instituutio- ja jdrjestotasoisesti sekd asiantuntijayhteison tasolla. Avoimempia
yhteis6jd voitaisiin myods perustaa sairauksittain, joihin voitaisiin kerryttaa
kaikkia hyodyttdvdd tietoa sairauksiin liittyvistd aiheista, jolloin voitaisiin
avustaa kehitystyotd laajemmassa kuvassa. Voidaan todeta, ettd yhteiso pystyisi
tuottamaan paremmin arvoa silloin, kun suljetuista yhteisoistd pystyttdisiin
tiedustelemaan informaation ja tiedon loydettdvyyttd ja yhteisoon pystyttdisiin
liittymddn kevyin perustein. Aineisto ehdottaa, ettd helpointa olisi, jos eri
yhteisojen osastoihin voitaisiin ldhettdd liittymispyyntoja- tai/ja hakemuksia tai
vastaavasti yhteisoon pystyttdisiin kutsumaan asiantuntijoita. Korostettavaa on
myos, ettd asiantuntijayhteisbon menemisen tulisi olla mahdollisimman helppoa
ja vaivatonta sekd ajantasaisten muistutusten ldhettdminen sdhkopostin tai
applikaation kautta voisi tehostaa yhteison kdyttod jasenien keskuudessa helpon
kirjautumisen lisdksi. Fokuksen pysyminen relevanteissa aiheissa ja samalla
mielenkiinnonnon pitdminen siind tulisi ratkaista jollain tavoin ja aineisto
ehdottikin, ettd jokaiselle asiantuntijayhteison osastolle tulisi méaaritelld oma
sisdinen tavoitteensa tai tehtdvansd, jota kohti tulisi yhteison pyrkid. Tavoitteiden
konkreettisuutta korostettiin aineistossa, miké on toisaalta jarkevéas, jos halutaan
edistdd yhteisojen hyodyllisyyttd jaseniensd ndkokulmista. Taméan tavoitteen tai
tehtdvdn voisivat asiantuntijat péadttdd itse omien kunnianhimojensa ja
kiinnostuksen kohteidensa suhteen tai vaihtoehtoisesti rakentaa sen
palvelemaan tiedon lisdystd jonkin ajankohtaisen aiheen tiimoilta ja tarpeen
tullen tukihenkild voisi auttaa uudistamaan téta tavoitetta.

Aineistossa mainittiin joitakin kertoja yhteiskunnan resurssien sddstaiminen
ja tutkimuksen tekemiseen yhteydessd olevien resurssien sddstdminen yhtend
asiantuntijayhteison ydinarvoista. Kyseisen ndkokulman takana on ajatus siitd,
ettd asiantuntijayhteis¢ voisi pyrkid edistamédan tietoisuutta siitd, miten ja koska
syopdpotilaita tulisi hoitaa. Resurssien sddstiminen asiantuntijayhteison kautta
liittyi myos asiantuntijoiden tyossd ja tutkimuksessa tapahtuviin virheisiin ja
niiden estdmiseen ja ehkdisemiseen yhteisossd jaettavan tiedon ja kokemusten
avulla. Tarked sekd toistuva asia aineistossa olikin, ettd asiantuntijayhteisosta
tulisi olla hyotyd asiantuntijoiden omaan tyohon ja tutkimukseen liittyen sekéa
viedd heiddn tavoitteitaan eteenpdin ja isossa kuvassa kehittdd tiedettd sekd
syopdtutkimusta.
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5.3 Tulevaisuuden tutkimusaiheet ja rajoitukset

Mahdollisia vertailevia jatkotutkimuskohteita voitaisiin suorittaa muista B2B -
aloista, jolloin voitaisiin saada selville, minkélaisia eroja asiantuntijayhteistjen
toiminnoissa arvostetaan eri konteksteissa. Muita B2B -aloja tutkimalla voitaisiin
todeta joitakin yhteisid asiantuntijayhteison arvon muodostumis- tekijoitd, jotka
pdtevit alasta riippumatta. Mielenkiintoista olisi my6s tutkia tulevaisuudessa
jonkin jo valmiina olevan yhteison arvon muodostumista asiakkaan
ndkokulmasta, jolloin voitaisiin saada perusteellisempaa tietoa siitd, kuinka
asiantuntijayhteisod tulisi kehittdad. Taméan perusteella voitaisiin my6s saada
selkedimpi ndkymad, kuinka oleellisia ja oikeaan suuntaan viittaavia tdméan
tutkimuksen tulokset olivat.

Yksi toteutettava tutkimuskohde voisi my6s olla Eggert ym. (2019) mallin
(kts. 11) hyddyntaminen kokonaisuudessaan tutkittaessa asiantuntijayhteisojd,
jolloin saataisiin my®s asiantuntijayhteison ylldpitdjan ndkokulmat esille
yhteison arvosta. Saataisiin laajempi ja vaikuttavampi otos siitd, kuinka
asiantuntijayhteisd voisi vaikuttaa yhteison ylldpitdjan ja asiakkaan yhteiseen
arvon tuottoon ja vaihdantaan. Tama tutkimus voitaisiin mahdollisesti suorittaa
kvalitatiivisena tutkimuksena. Paremmat ldhtokohdat tdmédn tutkimuksen
suorittamiselle voitaisiin saavuttaa silloin, kun tutkittavilla olisi jo jonkinlaiset
ennakkotiedot ja kasitykset jo olemassa olevasta asiantuntijayhteisostd. Tadlloin
pystyttdisiin tutkimaan my6s yhteison eri osapuolien kokemaa arvoa
asiantuntijayhteisostd. Koettu arvo on kuitenkin jokseenkin ajassa muuttuva
konsepti, minké takia sitd tulisi tutkia pitkdjanteisesti, jolloin saataisiin selville
myds pidempiaikaisia trendejd ja preferensseji  asiantuntijayhteison
arvontuottoon liittyen.

Tehty tutkimus antoi paljon suuntaviittoja sille, kuinka mahdollista
asiantuntijayhteisod kdyttavat alan ammattilaiset kokisivat sen tarpeelliseksi ja
saisivat siitd arvoa tekemdssddn tyodssd. Asiantuntijayhteison kayttoon
yhdistettiin paljon positiivisia asioita, kuten verkostoituminen ja saavutettavuus,
mutta myos joitakin todellisia haasteita, kuten ajallisten resurssien rajallisuus ja
yhteison tehokas ylldpito. Téastd syystd olisikin mielenkiintoista saada selville
oikeasta ja jo jonkin aikaa kdytetystd asiantuntijayhteisostd, kuinka
merkityksellisid nama tuloksista paljastuneet tekijdt todella ovat. Myos oikeiden
asiantunijayhteisossé esiintyvien toimintojen merkityksellisyys kvantitatiivisesti
mitattuna olisi tdrked, jotta pystyttdisiin sanomaan, mitkd yhteison tekijét
parantavat arvontuottoa. Kuinka asiantuntijayhteisdé ja ylldpitdjayrityksen
palveluiden arvostus ja ladketieteellisen tutkimuksen laadukkuus vaikuttavat
toisiinsa ja minké&laisia seuraamuksia niilld on toisillensa, olisi hyvad ymmartaa
kokonaisuuden hahmottamiseksi.
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7 LIITTEET

1. Saatekirje

Saatekirje - Asiantuntijayhteisostd saatava arvo

Yksi asiantuntijayhteison pddamaddristd on resurssien monitasoinen jakaminen,
joka kdytannossd tarkoittaisi informaation, tiedon, ideoiden ja kehitystyotd
edistdvan ymmadrryksen jakamista tyOympdristossanne. Tdmd tutkimus
kohdistuu verkossa toimivaan asiantuntijayhteisoon, jonka tarkoituksena olisi
palvella mahdollisimman montaa alalla toimivaa asiantuntijoiden sidosryhmaa.
Lisdksi asiantuntijayhteisolld pyritddn helpottamaan yksittdisid toimijoita
kommunikoimaan yksikkonsd tai instituutionsa tasolla sekd mahdollisesti viestia
ja vaikuttaa yli instituutiorajojen. Tamédn tutkimuksen haastattelu perustuu
olettamukseen siitd, ettd asiantuntijayhteiso pystyisi verkossa toimivan
viestintdalustan muodossa tarjoamaan kéyttdjilleen tukea toimintansa
edistdmiseen ja helpottamiseen ladketutkimuksen- ja kehityksen alalla.

Asiantuntijayhteison ominaispiirteet:

. Reaaliaikaisesti tapahtuva tiedon ja informaation vaihto

. Julkinen kanava vallalla olevista kehityssuunnista, uutisista ja
tutkimuksista ja yksityisempid tyoyhteison sisdisid tai kahden tai useamman
osapuolen vilisid kanavia vastaamaan yhteiskehityshankkeisiin

. Joustava ja helposti muovailtava rakenne

Asiantuntijayhteison tavoitteet:

. Tuoda samoista aihealueista kiinnostuneiden alojen tyoyhteisot ja
asiantuntijat yhteen

. Pyrkimys mahdollistaa tydymparistolle monitasoisia kanavia ja
osaamisen jakamista

. Resurssien monitasoisen jakamisen tulisi liikkkua julkisen ja yksityisen
puolen yli vastavuoroisesti, jotta uutta tietoa voitaisiin tuottaa laajamittaisesti
yhteisossa

Hy®o6dyt asiantuntijayhteison jasenille:

. Laajempi ja lapindkyvampi ymmarrys eri tyoyhteisojen- ja yksikoiden
sekd loppuasiakkaiden tarpeista

3 YhteistyOssd ja jakaen tapahtuva uuden tiedon luomisen tehostaminen
terveydenhuollossa

. Nopeampi reagointi ja sopeutuminen terveydenhuollossa ja
ladkekehityksen jokaisessa vaiheessa
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Miten tdma kaikki teidan mielestdnne tulisi toteuttaa?

2. Haastattelukysymykset

Haastattelukysymykset:

Haastattelurunko:

1. Asiakkaan tarpeet ja tavoitteet asiantuntijayhteisostd

2. Asiakkaan arvo, hyoty & motiivi asiantuntijayhteisosta
3. Valmius toimia asiantuntijayhteisdssa

4. Kokoava kysymys

KAPPALE 1

Asiakkaan tarpeet ja tavoitteet asiantuntijayhteisosta:
Kysymys #1

Minkilaisia tarpeita tai tavoitteita henkilostollanne on lisdtd kommunikaatioita
ja avoimempaa tiedonkulkua tydymparistonne sisilld ja sen ulkopuolella?

1. Miten vastaatte henkilostonne tarpeisiin ja tavoitteisiin?

2. Milld tavoin esitelty asiantuntijayhteis6 pystyisi vastaamaan ndihin
tarpeisiin ja tavoitteisiin?

Kysymys #2

Oletteko havainneet eroavaisuuksia tyoyhteisonne yksilollisten ja yhteisollisten
tavoitteiden ja tarpeiden vililld mitd tulee kommunikaatioon ja avoimempaan
tiedon kulkuun? Minkalaisia?

Kysymys #3

Minkélaisia  suhteita haluaisitte asiantuntijayhteison teille tarjoavan
tyoyhteisonne ulkopuolelta? Miten haluaisitte, ettd se tapahtuisi?

KAPPALE 2

Asiakkaan arvo, hyoty & motiivi asiantuntijayhteisosta:
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Kysymys #1

Minkélainen teiddn mielestdnne olisi ideaali asiantuntijayhteisd, jossa haluaisitte
toimia?

1. Mika olisi teiddn tarpeidenne mukaisen asiantuntijayhteison ydinarvo?
2. Mitd ette mielelldnne haluaisi ndhdé asiantuntijayhteisossa tai mika
saattaisi olla kompastuskivend sen luonnin suhteen?

Kysymys #2

Miten  uskotte tyoyhteisonne hyotyvan  tekemilld  yhteistyota
asiantuntijayhteisossd jakamalla ja vastaanottamalla informaatioita, tietoa ja
ideoita muiden lddketeollisuuden toimijoiden kanssa? Muut sairaalat,
potilasjdrjestot, ladkevalmistajat, instituutiot.

1. Nakisitteko itsenne julkaisemassa julkista sisdltod muiden
ladketeollisuuden toimijoiden kanssa, jos tdllainen olisi mahdollista
kansallisella tasolla? Entd kansainvaliselld tasolla?

Kysymys #3

Minkdlaisia teille hyodyllisid toimintoja tai sisdltod asiantuntijayhteison tulisi
tarjota, ettd se hyodyttdisi teiddn toimintaanne?

1. Miksi tdllainen toiminto tai tdllaista sisaltod?
KAPPALE 3

Valmius toimia asiantuntijayhteisdssa:

Kysymys #1

Minkilaisia vaatimuksia nékisitte asiantuntijayhteison kaytolle oman
tyoyhteisonne osalta tai mitd kyvykkyyksid henkilostonne saattaisi vaatia
asiantuntijayhteison kdyttamisen osalta?

1. Miltd osin asiantuntijayhteis6 pystyisi mahdollisesti korvaamaan
vanhoja toimintatapoja ja ndin tuottamaan lisdd resursseja kayttoonne?

Kysymys #2

Uskotteko, ettd asiantuntijayhteisossd toimiminen vaatii teiltd jossain méadrin
karsivallisyyttd, tyotelidisyyttd ja omistautumista?

1. Minkilaisia konkreettisia resursseja, uhrauksia tai kyvykkyyksid nama
saattaisivat teiddn osaltanne sisaltad?

KAPPALE 4



Kokoava kysymys:

Miksi olisitte valmis pyrkimddn siihen, ettd asiantuntijayhteiso otettaisiin
omassa tyoyhteisossanne kayttoon?
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