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Tiivistelmd — Abstract
Tutkielman tavoitteena on kuvata ja selvittda sosiaali- ja terveydenhuoltoalalla toimivien esimerkkiyritys-
ten toimintastrategioiden syntya ja kehittymista. Strategian muodostumista kuvataan Richard Normannin

liikeidea-ajattelun avulla. Tutkimuksen kohteena on kaksi Jyvaskylassa toimivaa timén alan pienyritysta.

Tutkimusmetodina kaytettiin laadulliseen tutkimukseen perustuvaa teemahaastattelumenetelmdd ja
tapaustutkimusta. Tutkimuksen perusaineisto kerattiin yritt4jilta henkilokohtaisin haastatteluin kevaalla
2001 ja 2002. Yrittajien liséksi haastateltiin useita sosiaali- ja terveydenhuoltoalan yritysten kanssa toimivia
henkiloita. Muina tiedonldhteina olivat yritysten esitteet, lehtiartikkelit, toisen kohdeyrityksen yrittdjan
paattotyd sekd Keski-Suomen TE-keskukselta, Lansi-Suomen ladninhallitukselta ja Jyvéskylan
kotihoitotiimi Oy:1td saatu materiaali.

Tutkimuksen tuloksena voidaan todeta, ettd kohdeyritysten liikeideat olivat muuttuneet véhitellen oppi-
misprosessin tuloksena. Muutoksiin olivat vaikuttaneet niin yritysten sisdiset kuin ulkoisetkin tekijat.
Arvot olivat tarked osa yritysten strategiaa. Yrittdjit olivat pystyneet toteuttamaan yrityksissdén sosiaali-
ja terveydenhuoltoalan arvoja liiketoiminnan kautta. Yrittajien tavoitteena oli tuottaa korkealaatuisia pal-
veluja ja tyollistda itsensd oman toimeentulonsa turvaamiseksi. Suuria investointeja ja riskinottamista he
valttivat. Kilpailua kohdeyritykset eivit olleet kokeneet. Muita alan yrittjid ja julkista sektoria yrittdjat
pitivat yhteistydokumppaneina, eivat kilpailijoina. Yrityksen onnistumista yrittdjat arvioivat ensisijaisesti
palveluiden laadulla, ei yrityksen taloudellisella tuloksella. Kohdeyritykset olivat 16ytineet monen vai-
heen kautta tavan tuottaa palveluja alalla, jolla aikaisemmin on toiminut ldhes yksinomaan julkinen sekto-
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1 JOHDANTO

1.1 Tutkimuksen taustaa

Sosiaali- ja terveyspalvelujen tuottaminen ja rahoitus ovat Suomessa ensisijaisesti kuntien
tehtdvid. Niitd palveluja tuottavien yritysten m#&rd onkin ollut meilld suhteellisen pieni.
Yksityisid yrittdjid terveyspuolella ovat olleet 1dhinnd yksityiset sairaalat, ladkérikeskukset,
hammasladkiri- ja fysioterapiayritykset. Yksityisid sosiaalialan yrityksid on ollut paljon
vihemman. Yksityisind alalla ovat toimineet 12hinnd vain perhepéivéhoitajat. Uusi ilmid on
yritystoiminta, jossa sosiaali- ja terveysalan palveluja yhdistetdsn. Té&mi ns. hoiva- ja
hoitoalan yrittdjyys lahti kasvuun 1990-luvulla, kun sosiaali- ja terveysalalle alkoi synty&
uusia yrityksid toiminta-alueille, joilla yritystoimintaa ei aikaisemmin ollut juuri lainkaan ja
joilla kuntien oma toiminta oli ollut vahvaa. Niitd ovat vanhusten palveluasuminen,
kehitysvammahuolto, vammaisten palvelut, lasten ja nuorten palvelut, pdihdehuolto ja

kotipalvelu.

Syitd tdhdn yrittdjyyden kasvuun on monia, mutta koko kehityksen kaynnistdvénd
katalysaattorina on ollut vuoden 1993 alussa toteutettu valtionosuusuudistus. Valtion
keskushallinto luopui till5in yksityiskohtia koskevasta suunnittelusta ja normien antamisesta.
Kuntien velvollisuutena oli edelleen jarjestdd samat palvelut kuin ennen uudistustakin, mutta
valtiovalta ei endd puuttunut entiselld tavalla siihen, miten kunnat tdmén tekevét. Kunta
saattoi jérjestdd palvelut harkintansa mukaan itse, yhteistydnd toisen kunnan kanssa, olemalla
jdseneni kuntainliitossa tai hankkimalla palvelut yksityisiltd tai esimerkiksi sd4tiopohjaisilta

palveluiden tuottajilta.

Valtionosuusuudistuksen aiheuttamat muutokset eivédt ole olleet pelkéstdsn teknisid ja
taloudellisia, vaan ne ovat muokanneet myds ajatusmalleja ja nikokulmia muun muassa
taloustieteelliseen suuntaan. Tallaisia sosiaalihuoltoa koskevia muutoksia ovat Kokon ja
Lehdon (1993) mukaan muun muassa seuraavat:

- Siirtymd sosiaalipoliittisesta yritystaloudelliseen ja hallintotieteelliseen ndkdkulmaan.

Siirtym#d kuvaa tulosjohtamisajattelun omaksuminen julkiselle sektorille. Palvelutarpeet



ndhdddn palvelujen kysyntind, asiakkaat n#hdddn kuluttajina, toiminnan organisointi
johtamisena ja tiedottaminen markkinointina.

- Siirtym3d demokratian korostamisesta tehokkuuden korostamiseen. Kansalaisten
vaikutusmahdollisuudet kuitenkin turvataan. Tydyhteisojen kehittdmisen avainsanaksi nousee
johtaminen.

- Siirtymd ammatillisesta  kunnianhimosta  yrittdjyyteen.  Tulosjohtaminen tuo
motivaatiotekijaksi ammatillisen kunnianhimon lisdksi oman tai yksikon taloudellisen edun.
Samalla johtotehtdvissd alkaa painottua yritysjohtajamainen ammattijohtaminen. (Kokko &

Lehto 1993, 34-35.)

Yrittdjyys ja itsensd tyollistiminen nousivat valtionosuusuudistuksen ja ajatusmallien
muutosten myo6td varteenotettaviksi vaihtoehdoiksi sosiaali- ja terveydenhuollon alan
ammattilaisille. Sosiaali- ja terveysalalla toimiikin tdlld hetkelld n&itd uusyrittdjia, joilla on
nyt takanaan muutama vuosi yrittdjyyttd. He ovat niitd sosiaali- ja terveysalan ammattilaisia,
jotka ovat ensimmadisind olleet valmiita kokeilemaan eldmai yksityisyrittdjind ja tarjoamaan
palveluja, joita on aikaisemmin tarjonnut lghinnd vain julkinen sektori. Terveys- ja
sosiaalialan yrittdjyydessd on kuitenkin osattava yhdistds alaan liittyvit pehme#t arvot liike-
eldmin toimintatapoihin. Sosiaali- ja terveysalalla toimiva yrittdjd on usein toiminut
aikaisemmin julkisella sektorilla joko kunnan tai kuntainliiton palveluksessa. Alan historian
ja henkilokohtaisen tydhistoriansa vuoksi sosiaali- ja terveysalalle aikovan yrittdjan voi olla
vaikea hahmottaa omaa tyotdan palveluna ja vield vaikeampaa luoda siitd palvelutuote. Alan
koulutuskaan ei ole ohjannut yrittdjyyteen, kustannuslaskentaan, budjettisuunnitteluun,
markkinointiin tai kilpailuun. Hyvinvointipalveluista erityisesti sosiaalipalveluja pidetdén
kaikkein vaikeimpana toteuttaa avoimilla markkinoilla. Miten yksityistad sosiaalitys, jonka
asiakkailla ei ole maksukykyi eikd aina halua tai edes kykyd hakeutua asiakkaaksi, vaan

heidat taytyy "16ytaa™?

T4t4d taustaa vasten nousee mielenkiintomme Kkartoittaa hoiva- ja hoitoalalla toimivien
yritysten toimintastrategioita. Yksityisid sosiaali- ja terveysalan hoito- ja palveluyrityksid on
perustettu Keski-Suomeen viime vuosina runsaasti. Kun vuosikymmenen vaihteessa alan
yrityksid oli 148nissd vain kymmenkunta, on niitd nyt jo noin sata. Valtakunnallisesti sosiaali-

ja terveysalan yrittdjid on Keski-Suomessa suhteessa muuhun valtakuntaan runsaasti.



1.2 Tutkimuksen tavoitteet ja ongelmat

Tdmin  tutkimuksen tavoitteena on kuvata ja  selvittdd  esimerkkiyritysten
toimintastrategioiden syntyi ja kehittymistd. Haluamme analysoida sité, kuinka julkissektorin
ala on muunnettavissa yksityissektorille ja kuinka tdmid muutos/murros ndkyy yritysten
toimintatavoissa. Lisdksi haluamme selvittdd, kuinka tietoisesti yrittdjdt toimivat yrittdjind
lilke-eldmén realiteetit tiedostaen. Haluamme myos n#hdd, korostuvatko eettiset arvot
asianomaisten yritysten toimintastrategioissa ja onko markkina-ajattelu ristiriidassa

perinteisten sosiaali- ja terveydenhuoltopalvelujen arvojen kanssa.

Padongelma:

Millaisia toimintastrategioita tutkimuksen palveluyrityksilld on?

Alaongelmat:

Mitk4 tekijit ovat vaikuttaneet strategioiden syntyyn ja kehittymiseen?

Miten yrittdjit ovat yhdistdneet omissa strategioissaan sosiaali- ja terveysalan arvot liike-

eldmin arvoihin?

1.3 Kisitteiden mi#irittelyt

Julkinen ja yksityinen sektori:

Kansantalous jakautuu yksityiseen ja julkiseen sektoriin. Yksityinen sektori koostuu
yrityksistd, kotitalouksista ja voittoa tavoittelemattomista yhteisdistd. Yksityisen sektorin
vastapainona on julkinen sektori, jossa talousyksikkoind ovat eriasteiset julkisyhteisot,
paikallishallintona kunnat, kuntainliitot ja keskushallintona valtion budjettitalous. Julkis-
yhteis6ihin luetaan myds sosiaaliturvarahastot sekd erilaista julkista toimintaa palvelevat
liikkelaitokset (Taloustietoa kasikirja, 9-1-1 a). Hallinnollisen toiminnan liséksi julkisen

sektorin tehtdviin luetaan julkisten palvelujen, opetuksen, maanpuolustuksen, terveyden-



huollon yms. hoitaminen (Taloustiedon taloussanasto, 76). Téassd tutkimuksessa keskitytdan

tutkimaan sosiaali- ja terveysalan yksityisid palveluiden tuottajia.

Strategia:

Ei ole olemassa yhtd yksiselitteistd madritelmas sille, mitd tarkoitetaan yrityksen strategialla.
Jokaisella tutkijalla on siitd oma nikemyksensi ja kasityksenséd. Teoriaosuudessa kerrotaan
tarkemmin erilaisista strategian maidrittelytavoista ja kappaleessa 5.1 arvioimme eri

strategiakoulukuntia ja niiden soveltuvuutta omaan tutkimukseemme.

Pienyritys:

Sosiaali- ja terveysalan yritykset kuuluvat padsadantoisesti pienyrityksiin. Tainion (1992)
mukaan “pienyritykset ovat heterogeeninen ja vaikeasti maériteltdvissd oleva yritysjoukko”.
Yleisesti pienyrityksiin voidaan liittd4 seuraavat ominaisuudet: pieni koko, rajalliset
markkinat, omistaja-johtajan persoonan hallitsema johtamisk&ytdntd ja suhteellisen suuri

vapaus ja itsendisyys tavoitteenasettelussa ja paatdksenteossa. (Tainio 1992, 31, 37.)

Sosiaali- ja terveysalan yritys:

Sosiaali- ja terveysalan yritykset voidaan jakaa kahteen ryhméin: perinteisiin terveysalan
yrityksiin, kuten ld#k#riasemiin ja hammaslddkéreihin, ja ns. uusyrityksiin. Alan
uusyrityksistd useimmat ovat sosiaalialan monialayrityksid, joista valtaosa on
pienryhmikoteja, perhehoitoa tai asumispalveluja antavia yrityksid. Tdhdn ryhmién kuuluvat

my®ds asiakkaan kotona toimivat yritykset. (Kovalainen, Simonen & Osterberg 1996, 11, 15.)

Kotipalvelu:

Kotipalvelulla tarkoitetaan useimmiten monialaisesti eri asiakasryhmille annettuja kotona
selviytymistd edesauttavia palveluja. Kotipalvelu voidaan jakaa neljdin kategoriaan:

- henkildn ruumiiseen kohdistuva hoito (peseminen, pukeminen, sySttiminen)

- kodin hoito ( ruoanlaitto, siivous, pyykinpesu)

- avustava hoito (satunnaiset ty6t, puutarhanhoito)

- sosiaalinen tuki (vierailut ja seurustelu). (Harkki 1996, 13.)



Kotipalveluyritys:

Kotipalveluyritys on yritys, joka tarjoaa ruoka-, siivous, huolenpito-, asiointi- tai muita
avustavia palveluita vanhuksille, lapsille, vammaisille, sairaille tai muuten apua tarvitseville
heiddn omissa kodeissaan. Kotipalvelutoiminaan kuuluu myés lyhytaikainen, tilapdinen hoito
sitd varten kehitetyissd pienyhteisdissd kodin ulkopuolella, koska tilapdinen laitoshoitokin

tukee kotona selviytymistd. (Harkki 1996, 13.)

Kotisairaanhoito:

Kotisairaanhoito on suunnitelmallista sairaanhoidon tarpeessa olevan tai toimintakyvyltddn
heikentyneen asiakkaan kotona tai vastaavissa olosuhteissa tapahtuvaa toimintaa, jossa
pyritddn vastaamaan asiakkaan terveyden- ja sairaanhoidon tarpeisiin sekd huolehtimaan
omatoimisuuden sdilymisestd ja sen mahdollisesta lisdamisestd. Kotisairaanhoidossa
hoidetaan sekd lyhyt- ettd pitkdaikaissairaita sekd kuolevia eli ns. saattohoitopotilaita.

(Tuomisto 1997, 4.)

Kotisairaanhoitoyritys:
Kotisairaanhoitoyritykselld tarkoitetaan tdssd tutkimuksessa terveydenhuollon koulutuksen
saaneen henkilon perustamaa yritystd, joka tarjoaa sairaanhoidon palveluja pédasiassa

asiakkaan kotiin.



2 STRATEGIA

2.1 Strategian Kisite

Strategiakésitteen kehittymisen ldht6kohtana liiketaloustieteessd voidaan pitdd Chandlerin
(1970) tekemid havaintoja yrityksen toiminnasta ja menestymisestd. Chandler havaitsi, ettd
yritykset eivdt hallinneet ympériston muutoksia, vaan joutuivat muuttamaan tuote- ja
markkina-alueitaan ympdaristdmuutosten mukaan. T#mi tuote- ja markkina-alueen
muuttaminen aiheuttaa puolestaan muutoksen yrityksen organisaatiorakenteessa. T#std
Chandler teki johtopaitoksen, ettd “rakenne seuraa strategiaa” eli organisaatiorakenne on
seurausta strategisista padtoksistd. Chandlerin mukaan yrityksen strategia on sama kuin sen

tuote- ja markkina-alueen valinta. (Chandler 1970, 14-17.)

Nasin (1987, 12) mukaan strategia voidaan “perustaa seuraaville kivijaloille™: 1.
yrityskokonaisuus 2. olennaiset asiat 3. ulkoinen aspekti ja 4. sisdinen aspekti. Strateginen
johtaminen voidaan mééritelld Nasin (1988b, 39) mukaan seuraavasti: “Strateginen
johtaminen on yrityskokonaisuuden tietoista johtamista, johon kuuluu ulkoisen puolen
kunnossapito (yrityksen suhde toimialaan ja yleensdkin ympéristdonsd sidosryhmiin) ja

sisdisten (kulloinkin esiin tulevien) todella olennaisten asioiden ratkominen ja kehittdminen”.

Koska tutkimuksemme tavoitteena on 16ytds kohdeyritysten strategioita ja rakentaa teoriaa
strategianmuodostumisprosessista ja strategian muuttumisesta, perehdymme strategiaan
késitteenda melko perusteellisesti. Kiymme 18pi tunnetuimpien strategiatutkijoiden

nikokulmia ja teorioita siitd, mitd strategia on.

2.2 Strategia-ajattelun mallit

Strategia-ajattelulta on puuttunut yksi yhteinen laajasti levinnyt ja ymmarretty kieli, miki on
johtanut sekaviin Kkésitteisiin ja strategia-ajattelun etdfintymiseen arkielamistd. Koska
strategia-ajatteluun liittyvit ongelmat eivit ole vain kielellisid, vaan myds filosofisia, tutkijat
ovat esittdneet yhden yleisen strategia-ajattelumallin sijasta kolmea strategisen ajattelun

mallia. Ndissd kolmessa mallissa strategia-ajattelu ndhdddn kaytdntond, oppina tai tieteeni.



Jokaisella mallilla on toisistaan erottuvat, kyseiselle mallille tyypilliset kysymykset, omat
metodinsa Kkisitelld tosiasioita ja arvoja, omat tarkoituksensa, omat tietoldhteenss,
ilmaisuvilineensi ja asiantuntijansa. Nam& mallit ovat ideaalityyppejd, mutta auttavat eri
mallien parissa tySskentelevid ymmaértdmaan toisiaan. (Nasi & Banks 1988, 3-5; Nisi 1988a,

14-15.)

Yleisin strategia-ajattelun malli ilmenee kayténtond liike-eldmén arjessa. Johtajat joutuvat
strategian kanssa tekemisiin omassa tyOssdadn. He tekevét p#itdksid organisaatioiden
suunnasta tai siitd, kuinka he toteuttavat esimiestensd strategiset padtdkset tai vastaavat
kilpailijoiden toimiin. Vaikka heilld saattaa olla jokin muodollinen strategiakoulutus, suurin
osa heidén tiedoistaan on perdisin kadytannostd. Tdman mallin tirkedt kysymykset ovat: Mitéd
tapahtuu? Miten tima tapahtui meille? Mitd me voimme tehdi talle? (Nési & Banks 1988, 5-
8; Nasi 1988a, 15.)

Vastatessaan tillaisiin kdytdnnonldheisiin kysymyksiin strategisti el tartu vain faktoihin, vaan
myds arvoihin, normeihin, ja mielipiteisiin, jotka antavat muodon strategialle. Koska
strategia-ajattelu kdytdntond ilmenee parhaiten todellisuuden kokemuksissa, tarkimmat
tietoldhteet ovat dokumentoimattomia; ajatukset ja kokemukset ovat osallistujien mielissa.
Lisdksi on olemassa tietoldhteitd, jotka edistdvat ymmdértdmistd, kuten strategistien
haastattelut ja keskustelut. Toinen ymmairtdmistd auttava ldhde on ldydettdvissd yrityksen
arkistoista: muistiinpanot, suunnitteludokumentit, selvét suunnitelmat, valvontaraportit ja
muut dokumentit, jotka paljastavat, mitd oli suunnitteilla, miten se toteutettiin ja mité todella
tapahtui. Myds julkisen sektorin organisaatioiden (valtio, kunta) arkistoista voi 10ytyd
materiaalia, joka selittdd yritysten ja johtajien strategista ajattelua. (N4si & Banks 1988, 5-8;

Nisi 1988a, 15.)

Ei ole helppoa p#astd kisiksi ensisijaisiin lahteisiin eli haastattelemaan yritysjohtoa tai
tutustumaan yrityksen arkistoon. Arkistot eivdt mydskéddn anna riittdvdn syvillistd tietoa
strategisesta ajattelusta. Niin ollen kdytinnén strateginen tieto saadaan toissijaisten
tietoldhteiden avulla; aikakauslehdet, sanomalehdet ja erilaiset katsaukset kertovat yrityksen
tapahtumista. Myds omaeldmakertoja voi kayttda ldhteind. Niistd 18ytyy arvoja, normeja ja
muuta, miki auttaa ymmaértdmain strategista ajattelua kaytantond ja kuvaamaan sitd. (Nési &

Banks 1988, 5-8; Nasi 1988a, 15.)



Strategia-ajattelu tieteend painottaa strategian selittdmistd, strategista kéyttdytymistd ja
strategista johtamista. Vaikka kuvaukset ja analyysit ovat tédrkeitd, ne ovat ainoastaan
pohjustamassa selittdmistd. Tamén mallin térkeitd kysymyksid ovat ne, jotka selittdvit
strategisia ilmiGit4d. Mitd tapahtui? Miksi asiat ovat niin kuin ne ovat? Tieteellisessd strategia-
ajattelumallissa on tiettyjd selvid ja tarkkoja sdéntdjé ja periaatteita ongelmanmuodostuksesta,
tavoitteiden asettamisesta, hypoteesin muotoilusta, tiedonkeruusta, tiedon analysoinnista ja
tulosten tulkinnasta. Selittdmisen pitd4 perustua tosiasioihin; arvot pidetdsn erilldzn
tosiasioista, jotta saavutetaan objektiivisuus ja yleistettivyys. Tédmidn mallin yleisid
tietolhteitd ovat akateemiset konferenssit, tieteelliset aikakauslehdet, vaitdskirjat ja muut
tieteelliset raportit. Tieteelliselld strategia-ajattelulla pyritddn yleistyksiin, lakeihin ja
teorioihin, jotka perustuvat joko tilastollisin menetelmin kisiteltyihin suuriin empiirisiin
tietomadriin ja analyyseihin tai rajoitettuun mésréan case-tapauksia. Strategia-ajattelu tieteena
on traditionaalinen ja sen tavoitteena on tieteellinen totuus. (Nasi & Banks 1988, 8-9; Nisi

1988a, 15.)

Strategia-ajattelu oppina on synteesi strategia-ajattelusta kaytdntond (kokemuksellisuus) ja
tieteend (selitys). T#ssd mallissa pyritd4dn ymmartdméin menneitd ja nykyisié oloja ja syit4 ja
kuvaamaan, mitd pitdisi tehdd. Tam& malli sisadltds toiminnan periaatteiden kehittdmista ja
ndiden periaatteiden vakiinnuttamista normeiksi, joilla voidaan ohjata strategista prosessia.
Normeja yllapidetdsn ja siirretdfin toiselta sukupolvelta toiselle. Normeja voidaan tarvittaessa
my&s muotoilla, jalostaa ja hioa kohtaamaan uudet olosuhteet uudessa ympéristdssd. Tarkeitd
kysymyksid tdssd mallissa ovat: Mitd pitdisi tapahtua? Mitd meidén pitdisi tehdd? Miten
strategiat pitdd muotoilla, toteuttaa ja systematisoida? Tassé mallissa seké tosiasiat ettd arvot,
selvit faktat ja osittainen tietdméattdmyys sekd myytit ja uskomukset ovat ldsnéd. Koska tdma
malli pohjautuu eri aikoina vaikuttaviin arvoihin, on epatodennékdists, ettd koskaan voitaisiin
saavuttaa lopullista strategisen ajattelun oppia, vaan opin tavoitteena on antaa periaatteita

kulloinkin kuluvan ajan tarpeisiin. (Nési & Banks 1988, 9-11; Nisi 1988a, 15.)



2.3 Strategioiden luokittelusta

Strategia-ajattelu on strategian yldkédsite. Mutta mitd on itse strategia? Kaikki asian parissa
tyoskentelevit lienevét yhtd mieltd siitd, ettd ei ole olemassa yhtd mairitelmda strategialle.
Tama4 johtunee siitd, ettd strategia on aina tilanteeseen sidoksissa oleva moniulotteinen ilmis.
Alan tutkijoiden mukaan on kuitenkin olemassa osa-alueita, jotka ovat yhteisid kaikille
strategioille:

- organisaatiot kdyttivat strategiaa menestydkseen muuttuvassa ymparistossa,

- strategiset padtokset vaikuttavat yrityksen yleiseen hyvinvointiin,

- strategia siséltdd prosessin, jossa toimintatavat valitaan ja toteutetaan,

- suunniteltu, seurauksena oleva ja toteutunut strategia voivat erota toisistaan,

- organisaatiolla voi olla eri tasoisia strategioita (esim. milld toimialoilla haluamme toimia ja
miten kilpailemme valitsemillamme toimialoilla) seké

- strategian muotoilu siséltid seki kisitteellistd ettd analyyttistd pohdintaa (Chaffee 1983, 89).

Chaffee on luonut kolme strategialuokkaa, joiden alle lukuisten tutkijoiden luomat
strategiamallit voidaan sijoittaa. N@mé# strategialuokat ovat lineaarinen strategia (Linear
Strategy), mukautuva strategia (Adaptive Strategy) ja tulkitseva strategia (Interpretive

Strategy) (Chaffee 1985, 90-93).

Lineaarinen strategia on suunnittelevaa, kohta kohdalta etenevdd. Lineaariseen strategiaan
kuuluvat pasllimmaisend sellaiset késitteet kuin strateginen suunnittelu, strategian muotoilu ja
strategian toteuttaminen. Asetetut tavoitteet, valitut keinot ja saavutukset ovat tulosta
strategisesta padtoksenteosta. Yritysjohtaja asettaa tavoitteet, kartoittaa vaihtoehtoiset
toimintatavat, arvottaa todenn#kdéisyydet eri toimintatapojen onnistumiselle ja wvalitsee
lopullisen toimintatavan. Ympéristd on tédssd mallissa “valttdméton paha”. Tami malli on
kehitetty voittoa tuottavan yritystoiminnan tarpeisiin; tavoitteiden saavuttamista mitataan
voiton ja tuottavuuden avulla. Lineaarisen strategian toteuttaminen edellyttdd seuraavien
ehtojen tdyttymistd: Johdon tekemdt padtokset toteutetaan koko organisaatiossa ja
tulevaisuus/ympériston muutokset ovat ennustettavissa tai organisaatio on tdysin erilldn
ympdristostddn. Lineaarisia strategioita luotiin 1960- ja 1970-luvuilla, niitd loivat mm. K. R.

Andrews, Alfred D. Chandler ja H. Igor Ansoff. Mielenkiinto lineaarisia malleja kohtaan
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alkoi vihetd 1970-luvun puolessa vilissd, kun strategiset ongelmat alettiin nihdd moni-

ulotteisempina ja useampia muuttujia sisdltdvini. (Chaffee 1985, 90-91.)

Mukautuvat strategiat ottavat huomioon sekd organisaation sisdisten ettd ulkoisten olojen
osuuden strategian muotoutumisessa. Mukautuva strategia pohjautuu  seuraaville
olettamuksille:

- organisaatio ja ympéristd ovat avoimempia toisilleen kuin lineaarisessa mallissa,

- ympdéristd on dynaaminen eikd helposti ennustettavissa, kuten lineaarisessa mallissa
oletetaan,

- ympdéristdon kuuluvat kilpailijat, suhdanteet ja osakkeenomistajat seki

- organisaation tulee muuttua yhdess3 ympariston kanssa.

Mukautuva strategia eroaa monessa suhteessa lineaarisesta mallista. Ympéaristén seuraaminen
ja muutosten tekeminen ovat samanaikaisia ja jatkuvia toimintoja. Mukautuva strategia
keskittyy keinoihin, ei tavoitteisiin. Strateginen kiyttdytyminen muuttaa tuotteiden ja
markkinoiden lisdksi markkinointia, laatua, tyylid jne. Etukéteen suunnittelua ei pidetd niin
tarke#nd. Ympéristdd pidetdsin monimutkaisena ja sithen kohdistuu padhuomio organisaation
toimintoja suunniteltaessa. Mukautuvia strategioita luotiin 1970~ ja 1980-luvuilla.
Mukautuvan strategian edustajiin luetaan muun muassa Charles W. Hofer, Dan Schendel ja

Henry Mintzberg ja James B. Quinn omilla strategiamalleillaan. (Chaffee 1985, 91-92.)

Kolmannessa mallissa eli tulkitsevassa mallissa strategia on riippuvainen symboleista ja
normeista. Tulkitsevassa mallissa oletetaan, ettd ympdéristd ja organisaatio ovat avoimia
systeemejd ja ettd yritysjohtajat muokkaavat nykyisten ja tulevien yhteistyékumppaneiden
asenteita organisaatiota ja sen tuotteita kohtaan. Tuotteita ei muuteta kuten mukautuvassa
strategiassa. Liséksi malli painottaa asenteellista moninaisuutta osakkeenomistajien
keskuudessa. Tulkitsevassa mallissa organisaation pitds tulla toimeen ympiristdn kanssa
symbolisten toimintojen ja kommunikoinnin vilitykselld. Mukautuvassa strategiassahan
pyrittiin muuttamaan organisaatiota ympéristdn paineiden mukaan. Tulkitsevassa mallissa
strategian kohteena ovat organisaation toimintaan osallistuvat tahot. Ympér6ivd todellisuus
on sosiaalisesti rakennettu kokonaisuus, jossa strategista kdyttdytymistd ohjaa yrityksen
toimintaan liittyvien osapuolten vuorovaikutus ja suhteet. Tulkitsevaan malliin luetaan
sellaisia 1970-luvun lopulla ja 1980-luvulla julkaisseita strategisteja kuten A. M. Pettigrew ja
Ellen E. Chaffee. (Chaffee 1985, 93-95.)
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Mintzberg (1990, 108-109) jakaa strategiat kolmeen ryhmé#n: normeja antavat strategiat
(prescriptive), strategian muotoutumisprosessia korostavat strategiat (the process of strategy
formation) ja hahmostrategia (configurational). Normeja antavat strategiat korostavat siti,
miten strategiat pitdisi muotoilla, eivdt niink&4n sitd, miten ne todellisuudessa muotoutuvat.
Tallaiset strategiat kuvailevat organisaation ideaalista strategista kiyttdytymistd ja ovat
luonteeltaan yksinkertaisia ja kontrolloituja (kuten The Design School), mekaanisia ja
systemaattisesti etenevid (kuten The Planning School) tai yleisii ja analyyttisid sekd
strategian  siséltdod  korostavia (kuten The  Positioning School).  Strategian
muotoutumisprosessia korostavat strategiat painottavat kullekin strategiatyypille luontaisia
muotoutumisprosessin piirteitd. Strategian muotoutuminen voi tapahtua yritysjohtajan
visiointina (The Entrepreneurial School), strategistin psykologisena ajatteluna (The Cognitive
School), organisaation oppimisprosessina (The Learning School), kilpailu/konfliktitilanteessa
poliittisluonteisella toiminnalla (The Political School), organisaatiokulttuurin vaikutuksesta
(The Cultural School) tai ympériston vaikutuksesta (Environmental School). Kolmannen
strategiaryhmén eli ns. hahmostrategian (kuten The Configurational School) voidaan sanoa
kokoavan yhteen kaikki aikaisemmat strategiat. Se kokoaa yhteen elementit
organisaatiokdyttdytymisestd  (kuten esim. paitSksentekoprosessista,  strategioiden
sisdllostd/rakenteesta ja ymparistostd) selvisti erottuviksi organisaation historian vaiheiksi ja
kuvaa niin strategian muotoutumista jaksottaisena prosessina organisaation kehityskaaressa.

(Mintzberg 1990, 108-109.)

Emme kuvaile t#ssd tarkemmin Mintzbergin mainitsemia strategiakoulukuntia, koska
seuraavassa kappaleessa paneudumme tarkemmin yksittdisten koulukuntien piirteisiin Juha
Nisin (1988b, 40-41) jaottelun mukaisesti. Nésin (1987) mukaan strategiat voidaan jakaa
asteikolla kovat ja pehme#t. Kovat strategiat vaativat suurta suunnittelu-, seuranta- ja
ylldpitojarjestelmad sekd hierarkisia prosesseja. Ne korostavat tehokkuutta ja kuria
strategisessa johtamisessa. Pehmeit strategiat pyrkivit ymmartdmaan ihmistd ja vastaamaan

kysymyksiin ”mit4 on tapahtunut™ ja "miksi”. (Nasi 1987, 43-44.)
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2.4 Strategioiden koulukunnat

Nisin (1988b, 40-41) mukaan voidaan erottaa seitsemin koulukuntaa strategisen johtamisen
alalla. Jotta on tullut hyvéksytyksi itsendiseksi koulukunnaksi, yksittdisen koulukunnan on
pitdnyt tdyttdd seuraavat ehdot: Koulukunnan ajatukset ovat olleet suosittuja, mieluummin
maailmanlaajuisesti. Jokaisella koulukunnalla on oma toisista erottuva sanoma. Kaikki
koulukunnat nojaavat samaan Machiavellin strategisen johtamisen méafritelmaan. (N4si 1987,

9.)

Jakaessaan strategiat koulukuntiin Nasi (1988b) kuitenkin muistuttaa, ettei koulukuntajakoon
tule tuijottaa mustavalkoisesti. Koulukuntaistaminen ei ole todellisuudessa niin selvd ilmi6
kuin miltd se n#dyttdd; koulukunnilla on paljon yhteisida ja paillekkdisid piirteitd.
Koulukuntaistamisessa on sekd hyvii ettd pahaa. Toisaalta se auttaa tarkastelemaan ilmistd
monipuolisesti; toisaalta se saattaa johtaa siihen, ettd sitoudutaan jyrkésti tiettyyn
oppiin/strategiatyyppiin. Kéytdnnon strategisteja jaottelu voi johtaa luulemaan, ettid on joukko
koulukuntia, joista on valittava “se oikea”, kun parasta olisi valita omalle organisaatiolle
sopiva yhdistelmé eri 1dhestymistavoista. Lopuksi tulisi vield muistaa, ettd strategia ei ole

koskaan valmis. (Nasi 1988b, 69.)

Koulukunnat voidaan ryhmitelld seuraavasti:

1. YPO-koulukunta (Ansoff)

2. Liikeidea-ajattelu (Normann)

3. Portfolio Management -ldhestyminen (BCGQG)

4. Kilpailuanalyyttinen strategianmuodostus (Porter)
5. Suunnittelusystemaattinen ldhestyminen (Higgins)
6. Menestysprofiili- ja kulttuuriajattelu (Peters)

7. Mintzbergildisyys (Mintzberg)

(Nasi 1988b, 40).

2.4.1 Systemaattinen YPQO-koulukunta (Ansoff)

Yksi viime vuosikymmenten suurista strategeista on H. Igor Ansoff. Hin on esittinyt

ajatuksensa perusteoksessaan “Corporate Strategy” (1965). Ansoffin strategiakisite perustuu
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Chandlerin havainnoille ja ajatuksille organisaation ja ympéristdn keskingdisestd
riippuvuudesta. Ansoffin perusajatus on, ettd yritystd tarkastellaan ulkoapidin osana
ymparistéddn ja sille etsitdén sellainen tuote- ja markkina-alue eli valitaan sellainen strategia,
jota noudattamalla yritykselld on mahdollisuus menestyd tulevaisuudessa mahdollisimman
hyvin (Ansoff 1981, 19). T4té strategian valintaa ei ohjaa yrityksen organisaatiorakenne, vaan
Chandlerin tavoin Ansoff katsoo, ettd rakenne sopeutetaan valittuun tuote- ja markkina-
alueeseen. Ansoffin luomaa koulukuntaa nimitetddn YPO (Ympdristddin palveleva
organisaatio) -koulukunnaksi (Nasi 1988b, 44). Ympéristod palvelevilla organisaatioilla
Ansoff tarkoittaa organisaatioita, joiden tehtdv@nd on tarjota yhteiskunnalle tavaroita tai
palveluita, olivatpa ne yksityisid tai julkisia (Ansoff 1981, 18). Koulukuntaa nimitetéddn myds

suunnittelu-koulukunnaksi, koska se korostaa suunnitelmallisuutta liiallisuuksiin asti.

Jos yrityksen ymparisté on melko vakaata, kokemuksen tuoma tieto auttaa yrityksen johtoa
valitsemaan oikean strategian. Mutta silloin, kun ympéristén muutokset ovat nopeita ja rajuja,
kokemusten tuoma tieto ei riitdkéddn. Niiden vilissd on tietysti ympéristd, jossa on piirteitd
molemmista dripdistd. Ansoffin mukaan yritysten pitdd varautua naihin kaikkiin kolmeen
tilanteeseen. Menestydkseen yrityksen pitdd pystyd ymméartimé&in, mitd sen ymparistossi

tapahtuu ja sitten valita oikea toimintamalli kulloiseenkin tilanteeseen. (Nési 1988b, 45.)

Ansoff korostaa, ettid yrityksen strategian valintaan vaikuttavat suuresti yritykselle asetetut
taloudelliset tavoitteet. Taloudellisten tavoitteiden ja tuote- ja markkina-alueiden valinnan
yhdistimiseksi Ansoff esitti suunnitteluaukon késitteen. Suunnitteluaukolla Ansoff tarkoittaa
sitd eroa, joka yritykselld on tavoitetason ja ns. nollavaihtoehdon vililld. Nollavaihtoehdossa
yritys ei toteuta mitdsin kehittdmistoimenpiteitd. Jotta yritys saa esille olemassa olevan
suunnitteluaukon, sen pitdd pystyd ennustamaan tulevat ympéristdn muutokset ja uskoa
saavuttavansa halutut tavoitteet omien kehittdmistoimenpiteidensd avulla. (Lahti 1988, 17-
18.) Tami ajattelumalli ei en#d sovellu nykyhetkeen, koska ympéristd on tullut entistd
vaikeammin ennakoitavaksi kahdestakin syystéd: Ensiksikin omien toimenpiteiden vaikutusta
on yhi vaikeampi ennakoida niiden laaja-alaisten vaikutusten ja muiden asianosaisten
odottamattomien reaktioiden vuoksi. Toiseksi muiden toimenpiteet voivat olla hyvinkin
ennakoimattomia (Ansoff 1981, 47-48). Mutta niistd rajoituksista huolimatta Ansoff toi
aikaisempaan ajatteluun nihden kuitenkin suunnitteluaukko-analyysilldsn sen uudistuksen,

ettd yritys voi vaikuttaa markkinoilla omiin mahdollisuuksiinsa omien toimiensa ansiosta,
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kunhan se ymmartdd oman ympdéristdnséd impulsseja ja vastaa niihin oikeilla toimenpiteill.
Ansoffin mukaan strategia ei siten ole ainoastaan rajoittava tekijd, vaan mahdollisuuksien

tuoja. (Lahti 1988, 18.)

Ansoff laajentaa strategisen suunnittelun -kdsitteen strategiseksi johtamiseksi. Sen mukaan
yrityksen tdytyy jatkuvasti muuttaa myds organisaatiotaan vastaamaan ympéristén muutoksia.
Pelkkd strategian muutos el riitd. Siten Ansoffille strategia ja organisaatiorakenne eivit ole
laajan ja monimutkaisen suunnittelujirjestelmén perékkaisid osia kuten ne olivat Chanderille,
vaan ne ovat jarjestelmén osia, joita kisitellddn samanaikaisesti. Ansoffin ajattelumallin
mukaan yritysjohto on strategian tekijé ja toteuttaja, ei vain sen koordinoija. (Lahti 1988, 19.)
Strategisen johtamisen Ansoff jakaa kolmeen osatehtdvaén, joita ovat legitimoiva johtaminen,
paatdsten johtaminen ja toiminnan johtaminen. Legitimoiva johtaminen tarkoittaa
organisaation ylimmén arvokehyksen luomista, paitdsten johtaminen liittyy strategisten
valintojen tekemiseen ja toiminnan johtaminen on strategian kdytant6on saattamista. (Ansoff

1981, 158-159.)

Ansoff korostaa omassa ajattelussaan paitsi organisaation kykyd ymmiartdd omaa
ympdristddin ja siind tapahtuvia muutoksia ja niiden aiheuttamia muutosvaateita, niin myds
organisaation valmiuksia vastata ympdaristén haasteisiin. Valmiuksilla tarkoitetaan paitsi
johdon valmiutta, niin myds eri jérjestelmien ja koko organisaation rakenteen valmiutta.
Samoin Ansoff kiinnittdd huomiota muutosvastarinnan hallitsemiseen. Muutosvastarintaa on
sekd yksilo-, ryhmé- ettd jirjestelmitasoilla. Kuhunkin muutostilanteeseen on valittava
oikeanlainen johtamistyyli. Organisaatiot voivat toteuttaa muutoksen pakolla, sopeuttaa
organisaation muutokseen pikku hiljaa tai kayttdd kriisijohtamista silloin, kun organisaation

eloonjddiminen on vaarassa ja aikaa on vihdn kaytettidvissa. (Ansoff 1984, 247-275.)

Ansoffin strategia on jirjestelméllinen, moniin osiin jaettu laatikkoleikki”, jossa eri
kdsitteilld ja niiden tarkalla médrittelylld on suuri merkitys. Ansoff nikee strategian
paatdksentekoprosessina, jossa ensin maéfritelldsn tavoitteet, luodaan eri vaihtoehtoja ja
lopulta valitaan erilaisten suunnittelutekniikoiden avulla paras mahdollinen vaihtoehto

(Normann 1988, 21).
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Ansoffin koulukuntaa on arvosteltu liiallisesta muodollisuudesta. Pazhuomion saavat
aikataulut, ohjelmat ja budjettitekniikat. Strategia on pelkkd suunnitelma paperilla, jota
yrityksen pitd4 noudattaa. Toiseksi ansoffilaisuutta on arvosteltu strategisen johdon ja
operatiivisen johdon erottamisesta toisistaan. Jos strategian tekijdt ovat liian kaukana
jokapdiviisestd toiminnasta, niin tieto, jota strategian luonnissa tarvitaan, on liian vihdists,
yleistd ja myohdistd. Kolmanneksi koulukuntaa on arvosteltu joustamattomuudesta.
Monipolvinen suunnitteluprosessi vaikeuttaa valinnaisuutta ja luovaa ajattelua sekd painottaa

lzhitulevaisuutta pitkén aikajinteen kustannuksella.

Aika on osittain ajanut Ansoffin ajatusten ohi, silld muutokset ovat nykyisin niin nopeita ja
rajuja, ettei tdim# hidas ja monipolvinen ajatusmalli ehdi reagoimaan tarpeeksi nopeasti
ympdaristén vaateisiin. Parhaiten ansoffilaisuus sopiikin yksinkertaiseen organisaatioon, jossa
strategisti saa kaiken tarpeellisen tiedon omasta organisaatiostaan. Liséksi ympériston tiytyy
olla hyvin ennustettavissa. Mutta kuitenkaan strategia-ajattelun kehittdjani ja monen uuden
ajattelumallin “kantaisdnd” Ansoffin merkitys ei ole ajan muuttumisesta huolimatta

vahentynyt.

2.4.2 Liikeidea-ajattelu (Normann)

Liikeidea-ajattelun on kehittdnyt Richard Normann. Hinen mukaansa strategian
muodostaminen on organisaatiossa oppimisprosessi, ei paitoksentekoprosessi, kuten Ansoff
sen médritteli. Normannin ajattelumallissa térkeitd sanoja ovat sek# oppiminen ettd prosessi.
Normann korostaa myds sitd, ettd organisaation rakenne ja sen ohjausjdrjestelmét vaikuttavat
sithen, miten oppiminen organisaatiossa tapahtuu ja miten sielld p#itoksid tehddan. Tassa
suhteessa Normann poikkeaa Chandlerista, jonka tunnuslauseena voidaan pitdi sanontaa
“rakenne seuraa strategiaa” eli rakenteella ei ole vaikutusta strategian valintaan vaan strategia
méirdd rakenteen. (Normann 1988, 21-22.) Normann painottaa myds organisaatiossa
esiintyvien arvostusten, normien, kisitteiden ja olettamusten tirkeyttd. Niami kaikki
muodostavat ideajédrjestelmén, yrityskulttuurin, joka puolestaan vaikuttaa siihen, minkilainen
organisaation rakenne ja johtamistyyli on tehokkain, mikd motivoi ihmisid jne. (Normann

1988, 31.)



16

Normannin liikeidea-ajattelussa organisaation tavoitteita el médéritelld tulevaisuudessa
sagvutettavina tiloina, vaan siind méadritelldsn ainoastaan prosessin ensimmainen vaihe. Kun
tdstd vaiheesta on saatu kokemuksia, niin niiden ja uusien, saatavilla olevien tietojen pohjalta
madritellddn taas prosessin seuraava vaihe jne. (Normann 1988, 70.) Siten tdmi malli sallii
erilaisten viliintulevien tekijéiden mukaan ottamista matkan varrella, mihin systemaattinen
paitoksentekomalli ei anna mahdollisuuksia. Prosessiajatteluun liittyvit myds kéasitykset
oppimisesta ja osaamisen kehittdmisestd. Liikeidea-ajattelussa ihminen ja organisaatio
nihd4sn oppivana ja osaamistaan kehittdvind tekijoind. Oppiminen on vieldpd sité
kiihkedmp#4, mitd vaativammassa ympdaristosséd organisaatio toimii. (Normann 1988, 111.)
Normannin mukaan erilaiset jannitystilanteet luovat edellytyksid kasvulle ja uuden
luomiselle, silld ne antavat motivaation uuden oppimiselle ja my0s saattavat osoittaa sen,
mihin suuntaan organisaation pitdd muuttua. Kuitenkaan jannitystilanteet eivét sininsé ole

toivottuja, mutta niiden kautta paéstézsn uudelle kehitystasolle. (Normann 1988, 133-135.)

Normann (1988) jakaa niméd jdnnitys- tai muutosvoimat luonnollisiin ja luotuihin.
Luonnolliset liikkeellepanevat voimat ovat tekij6itd, jotka syntyvét ilman yritysjohdon
aktiivista panosta. Néitd ovat:

- erilaiset esteet ja rajoitukset, kuten maantieteelliset, juridiset, sosiaaliset, kulttuuriset ja
teknologiset rajoitukset

- erilaiset riippuvuussuhteet, kuten tuotannossa syntyvét sivutuotteet

- erilaiset héiriét ja vaihtelut toimintaymparistosss, kuten kausivaihtelut myynnissa.
(Normann 1988, 74-77.) Luoduilla muutosvoimilla tarkoitetaan toimenpiteitd, joilla
synnytetdan hallitusti uutta osaamista ja energiaa organisaatiossa (Jahnukainen, Junnelius &

Sonkin 1985, 46).

Liikeidea ei ole heti valmis, vaan se kehittyy vahitellen. Liikeidean kypsymisprosessissa
Normann (1988) ndkee haku-, kehittdmis-, valtaus-, vakiintumis- ja lopettamisvaiheen.
Hakuvaiheessa yritys hankkii tietoja uuden liikeidean toteuttamismahdollisuuksista.
Kehittdmisvaiheessa yritys keskittyy ylivoimaisen osaamisen saamiseen valitsemassaan
ympdristossd kehittdmalld ne konkreettiset tuotteet ja jdrjestelmit, joiden avulla reviirin
valtaaminen tapahtuu. Markkinoiden valtausvaiheessa yritys rakentaa organisaation ja kerda
voimavaroja reviirin valtaamiseksi. Témi vaihe on edellisid vaiheita vaativampi.

Hyviksikdytto- ja vakiintumisvaiheessa yritys pyrkii uuden litkeideansa avulla korkeaan
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kannattavuuteen. (Normann 1988, 66-67.) Tuolloin yritykselld on jo valmiit tuotteet, sen
markkina-alueet ovat selkiytyneet ja asiakassuhteet kiinteytyneet. Samoin yrityksen
organisaatio on jo olemassa seké tietty kulttuuri ja johtamisjérjestelma luotu. (Jahnukainen,
Junnelius & Sonkin 1985, 32.) Lopettamisvaiheessa liikeidea joko kuolee tai se méadritellddn

uudelleen (Normann 1988, 67).

Normann jakaa liikeideansa kolmeen osaan: markkinasegmenttiin, tuotejirjestelmiin ja
organisaatiorakenteeseen. Niiden avulla yritys méérittelee, kenelle se suoritteitaan tarjoaa,
mité tuotteita/palveluita se tarjoaa ja miten se toimii. Liikeidean toimivuuden edellytyksend
on nididen kaikkien osien yhteensopivuus. Talldin eri osajédrjestelmét tukevat toistensa
tehtdvid. Normann puhuu my0s hallitsevuudesta, jolla hén tarkoittaa tilannetta, jossa
organisaation sisdiset ja ulkoiset tekijat muodostavat yhtendisen jarjestelmén, jonka avulla
organisaatio  hallitsee  valitsemaansa  markkinasegmenttia. = Normann  siséllyttia
liikeideakisitteeseensd paitsi sen, mitd organisaation tulee hallita, myds sen, miten tulee
hallita. Organisaation pitdéd pystyd konkreettisesti sanomaan, miten se toimii, millaiset ovat
sen jarjestelmit, joiden avulla se hallitsee. Normann on sanonutkin, ettei liikeideaa ole

olemassa, ennen kuin se on toteutettu. (Normann 1988, 48-55.)

Liikeidea-ajattelun mukaan organisaatio voi menestyd ja olla tehokas vain olemalla
ylivoimainen valitsemassaan ympéristossd. Jokainen liikeidea on ainutlaatuinen, silld se on
oman historiansa tuotos, jota ei voi suoraan kopioida muihin organisaatioihin (Normann 1988,
55). Liikeideaa voi sanoa koko organisaation yhteiseksi nikemykseksi. Kun tillainen
harmonia on kerran saavutettu, niin sité ei haluttaisi helposti muuttaa. T#td koulukuntaa onkin
arvosteltu siitd, ettd se edistdd pysdhtyneisyyttd ja haluaa olemassaolevan konsensuksen

jatkuvan.

2.4.3 Portfolio Management -lihestyminen (BCG)

Portfolio Management -ldhestymistapa tarkastelee organisaation strategisten ilmitiden
kehitystilannetta. Téllainen strateginen ilmi6 voi olla yksittdinen tuote, liiketoimintayksikko,
koko yritys tai jopa kokonainen toimiala. Usein tarkastelun kohteena on samanaikaisesti
useita ilmiditd, siksi puhutaankin salkusta, portfoliosta (Nasi 1988b, 48.) Koulukunnan

tavoitteena on ensin tutkia ilmididen tdh#nastiset tulokset ja niiden asema Kkilpailijoihin
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nzhden. Jos analyysin tulokset osoittavat, ettei nykytilanne ole tyydyttivi, niin seuraava vaihe
on suunnitella sellaisia strategiavaihtoehtoja, joilla  toivotaan pdidstdvin haluttuun
tavoitteeseen ja lopulta toteuttaa valittu toimintavaihtoehto. (Yavitz & Newman 1984, 59-60.)
[Imi6td analysoidaan monelta taholta, jotta saataisiin selville, mitd mahdollisuuksia
tutkittavalla ilmiolld on sekd lyhyella ettd pitkilld tahtdykselld ja minkélaisia riskejad sithen
mahdollisesti sisdltyy. (Lahti 1988, 62.) Koulukunta kayttds ilmididen kuvaamisessa erilaisia
matriiseja, ikkunoita ja laatikoita, joilla asiat voidaan esittdd havainnollisesti ja

moniulotteisesti.

Portfolio Management -ldhestymistavan edustajia on monia. Kuuluisin ryhmittyma lienee
Boston Consulting Group (BCG). He ovat esittineet ajatuksensa ns. Bostonin
eldintarhamatriisin avulla. Tédssd matriisissa vaaka-akselimuuttujana on liiketoiminnan
markkinaosuus ja pystyakselimuuttujana markkinoiden kasvuvauhti. (Nisi 1988b, 49.)
Matriisissa on neljd kenttadd: “tdhdet, lypsylehmi, kysymysmerkit ja koirat”. Tahtiin”
kuuluvat ne liiketoiminnot, joilla on suuri markkinaosuus kasvavilla markkinoilla. Nimi
~ tarjoavat hyvét kasvu- ja tuottomahdollisuudet, mutta kasvaakseen ne vaativat vield
investointeja. “Tdhdet” ovat tulevaisuuden toivoja. “Lypsylehm#t” puolestaan tuovat talla
hetkelld yritykseen rahaa, mutta niiden tulevaisuuden ndkymé&t ovat huonot . Ne ovat
yrityksen tdmén hetken rahasampo. "Kysymysmerkkeihin™ liittyy suuria riskejd, silld niiden
markkinat kasvavat nopeasti, mutta niiden markkinaosuus on vielé pieni. Siksi ne tarvitsevat
paljon investointeja. Se, saavuttaako ko. liiketoiminta hyvén kilpailuaseman suurtenkaan
investointien jilkeen, on se uhka, joka tdhén liittyy. ”Koirat” ovat tilanteessa, jossa kasvu,
markkinaosuus ja tulorahoituskin hiipuvat. Niistd pitdd p#istd eroon, ainakin pitemmalld

tahtdimelld. (Lahti 1988, 59-60.)

Kuhunkin matriisin eri kentéssi olevaan ilmio6n soveltuu erilainen strategia. Bostonin ryhma
mainitsee nelji strategiavaihtoehtoja, jotka ovat:

1. markkinaosuuden kasvattamisstrategia

2. markkinaosuuden siilyttdmisstrategia

3. markkinaosuuden hyddyntémisstrategia

4. markkinaosuuden luopumisstrategia.

Jo strategian nimi paljastaa, mikd toimenpide on hallitseva kussakin vaihtoehdossa.

Kasvattamisstrategia soveltuu parhaiten “tdhdille” ja valituille “kysymysmerkeille”,
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pyritddnhdn niiden markkinaosuutta kasvattamaan. ”Lypsylehmien” ja joidenkin “tahtien”
strategiaksi sopii sdilyttdmisvaihtoehto, koska nykyisen, rahaa tuovan tilanteen halutaan
jatkuvan mahdollisimman kauan. Hyddyntdmisstrategia on paras “koirille”. Niiden Iyhyen
tahtdyksen tuotot pyritddn maksimoimaan ja investoinnit minimoimaan. Luopumisstrategia
sopii niille "’koirille” ja “kysymysmerkeille”, joista halutaan luopua tai jotka myydéan. (Lahti

1988, 59-60.)

BCG:n matriisia on arvosteltu sen liiallisesta yksinkertaisuudesta. Siindhidn on tarkastelun
kohteena vain kaksi muuttujaa: liiketoiminnan markkinaosuus ja markkinoiden kasvuvauhti.
Ja asteikkona on vain korkea ja matala, kaikki keskivilin asteikkokohdat puuttuvat (Hofer &
Schendel 1980, 31). Lis#ksi suurikaan markkinaosuus ei aina selitd yksittdisen liiketoiminnan
kannattavuutta, kun markkinat muuttuvat niin, etti ne edellyttivit tuotedifferointia, jolloin ei
voida hyodyntdd massatuotannon etuja (Lahti 1988, 69). Markkinaosuus ei ole hyvéd mittari
senkddn tdhden, ettd markkinat voidaan maidritelld monella tavalla. Voihan olla, ettd jokin
tuote on markkinajohtaja jollakin tietylld markkinasegmentilld, vaikka sen osuus
kokonaismarkkinoista onkin pieni. Mydskd4n matriisin toinen muuttuja, markkinoiden
kasvuvauhti, ei aina kerro liiketoiminnan haluttavuutta. Niin on silloin, jos tarjonnan kasvu
on kysynnin kasvua nopeampaa. (Hofer & Scendel 1980, 31-32.) Mutta rajoituksistaan

huolimatta "Bostonin eldintarha” on todella tunnettu ja paljon kéytetty matriisi.

Toisen, vdhian BCG:td monipuolisemman matriisin on esittdnyt General Electric -yhtio ja
McKinsey and Company. Heidédn business ikkunassaan™ on yhdeksén ruutua, kun BCG:n
matriisissa on vain neljd. Akseleina tdssdé matriisissa ovat toimialan haluttavuus ja
liiketoimintayksikén vahvuus tai kilpailuasema. Kummallakin akselilla on kolme
asteikkokohtaa: alhainen, keskim#drdinen ja korkea. (Porter 1993, 409.) Sek# toimialojen
haluttavuuden ettd liiketoimintayksikkéjen vahvuuksien analyysilld halutaan selvittda
tutkittavan yrityksen toimialojen kasvu- ja tuottomahdollisuuksia (Hofer & Schendel 1980,
72).

Toimialan haluttavuuden kriteereitd on useita. Niiden perusta on:
1. yrityksen tavoitteissa tai ominaisuuksissa (esim. kasvu, kannattavuus ja sosiaalinen rooli)
2. yrityksen ulkopuolisissa vaatimuksissa tai rajoituksissa (esim. energian kulutus ja

ympiristondkskohdat)
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3. toimialan tekniikkaan ja talouteen liittyvissd ominaisuuksissa (esim. hinnoittelu,
markkinoiden diversifioituminen ja rakenne seki asiakkaiden ostovoima).

Hoferin ja Schendelin (1980) mukaan 7-10 kriteerid riittd4d arvioimaan toimialan
haluttavuutta. Vaikeutena on valita kriteerilistasta ensinnzkin ne kriteerit, jotka sopivat
kaikille niille toimialoille, joilla analysoitava yritys toimii, ja toiseksi ne kriteerit, jotka

heijastavat yrityksen tavoitteita. (Hofer & Schendel 1980, 73-74.)

Myos liiketoimintayksikén vahvuuksien kriteereitd on monia. Ne voidaan Hoferin ja
Schendelin (1980) mukaan jakaa tietyn toimialan sisilld kahteen ryhmaén:

1. kriteerit, joiden perusta on toimialan taloudellisissa ja teknisissd ominaisuuksissa (esim.
segmentointi, ostomotiivit ja tuotedifferoinnin aste)

2. kriteerit, joiden perusta on niissid “aseissa”, joille yritykset ovat rakentaneet strategiansa
(esim. myynnin tehokkuus ja tuotteiden laatu).

On kuitenkin muistettava, ettd eri toimialoilla eri kriteerit ovat painoarvoltaan hyvinkin
erilaisia. Painoarvojen médrittdminen on vaikeaa, silld yritykset pyrkivdt joko yli- tai

aliarvioimaan vahvuuksiaan tai heikkouksiaan. (Hofer & Schendel 1980, 76-77.)

Analyysin jélkeen matriisia on tarkoitus kdyttdd toimintaohjeena siind, milld tavalla yritys
pystyy muuttamaan asemaansa tavoitteidensa mukaiseksi. Yrityksen toimintavaihtoehtoina
on sen asemasta riippuen:

- aseman rakentaminen investoimalla pddomia

- aseman ylldpitdminen tasapainottamalla tulorahoituksen ja selektiivisten varojen kayttod

- hyvaksikdyttamalla (esim. likvidoimalla). (Nési 1988b, 51.)

Koska General Electric -yhtién ja McKinseyn mallissa eri liiketoimintayksikot joudutaan
subjektiivisesti padttelemdlld asemoimaan matriisille, niin titd ajatusmallia on arvosteltu
siitd, ettd se on altis manipulaatiolle. Arvostelun johdosta painoarvojen magrityksessi
kdytetddn joskus myds kvantitatiivisia painotuskaavioita, jotta mallin objektiivisuus
lisddntyisi. Kovin paljoa uutta verrattuna BCG:n malliin GE:n ja McKinseyn malli ei tuo.

(Porter 1993, 410.)

Charles W. Hofer on esittdnyt omassa ajattelumallissaan uuden nikemyksen

toimialatutkimukseen, silld hidn otti mukaan matriisiinsa tuotteiden tali markkinoiden
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elinkaaren. Toisena akselina on yrityksen suhteellinen kilpailuasema kuten on GE:n ja
McKinseynkin matriisissa. Elinkaaren Hofer jakaa matriisissaan viiteen vaiheeseen:
kehittymis-, kasvu-, epavakaisuus-, kylldstymis- ja laskuvaihe. Kilpailuasema arvioidaan joko
hyvéksi, keskinkertaiseksi tai huonoksi. Ndin Hoferin matriisi laajenee 15-ruutuiseksi. (Hofer

& Schendel 1980, 32-33.)

Hoferin (ks. Lahti 1988, 100) mukaan menestyksellisen strategian tirkein tekija on tuotteen
elinkaari ja sen tirkeimmit vaiheet strategian kannalta ovat kehittely, epdvakaisuus ja lasku,
koska kilpailutilanne muuttuu ndiden kolmen jakson aikana. Silloin hyvin tilanteeseen
varautunut yritys vol parantaa suhteellista kilpailuasemaansa. My0s elinkaaren muiden
vaiheiden aikana strategian muuttaminen on mahdollista, mutta se on paljon vaikeampaa,
koska kilpailuasetelma on vakiintunut. (Hofer & Schendel 1980, 107.) Eikd sekiin riitd, ettd
on valittu oikea strategia, vaan se on vasta alku oikeaan suuntaan. Yrityksen pita4 olla koko
ajan valpas havainnoimaan ympéristén muutoksia ja reagoimaan niihin. Hoferin matriisin
kdyton rajoituksena onkin se, ettd elinkaaren kédyttdminen strategian médrittelyssi edellyttaa,
ettd toimialan kehitys seuraa elinkaaren vaiheita. Mutta jos siihen tulee hiiri6ita joko alan

sisdltd tai ulkoa, niin Hoferin mallin sovellettavuus karsii. (Lahti 1988, 100-102.)

2.4.4 Kilpailuanalyyttinen strategianmuodostus (Porter)

Kilpailuanalyyttisen koulukunnan isa” Michael E. Porter painottaa ajattelussaan kilpailua ja
siind menestymistd. Kilpailustrategian avulla etsitdédn suotuisaa kilpailuasemaa toimialalta.
Porterin avainsanat ovatkin kilpailu, kilpailustrategia ja toimiala. (Porter 1991b, 13.) Porter
k#sittdd kilpailun laajemmin kuin perinteisesti on tehty. Yritysten vilisen kilpailun lisdksi
otetaan huomioon my®s toimittajien, ostajien, uusien tulokkaiden seki korvaavien tuotteiden

vaikutus toimialan kilpailutilanteeseen (Porter 1993, 24).

Strategiansa avulla yritys pyrkii saavuttamaan sellaisen aseman, jossa se voi parhaiten
puolustautua kilpailuvoimia vastaan tai se voi vaikuttaa niihin omakst hyddykseen (Porter
1993, 24). Jotta strategiavalinta onnistuisi, niin yrityksen on ymmérrettavi pintaa syvemmailta
kaikkien viiden kilpailuvoiman (nykyiset kilpailijat, uudet tulokkaat, ostajat, toimittajat ja
korvaavat tuotteet) vaikutus toimialan kilpailutilanteeseen. Kun yritykselld on tieto niisti

voimista ja niiden toimintatavoista, niin sille selvidd alan uhkat ja mahdollisuudet sekd omat
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heikkoutensa ja vahvuutensa. Kaiken tdmén tiedon avulla yritys voi muuttaa strategiaansa
itselleen mahdollisimman suotuisaksi. (Porter 1996, 75-77.) Se voi joko hyokkadmalla tai

puolustamalla pyrkis pitdimain asemastaan kiinni tai parantamaan sité (Porter 1993, 52).

Uusien tulokkaiden uhka riippuu alallepa&isyn esteistd sekd alalla jo olevien yritysten toimista
uusia tulijoita kohtaan. Jos esteet ovat korkeat ja kilpailijoiden vastatoimet tiukkoja, niin

uusien tulijoiden uhka on pieni. (Porter 1993, 27.)

Ostajien vaikutusvalta perustuu siihen, ettd ne painavat hintoja alas, vaativat korkeaa laatua
tai uusia palveluita sekd vertailevat kilpailijoita. Ostajilla on suuri vaikutusvalta mm. silloin,
kun ostojen suhteellinen osuus ostajan kokonaiskustannuksista on iso, tuotteet ovat
standardituotteita tai kun ostaja ostaa suuria miérid suhteessa myyjdn myyntiin. Koska
ostajilla on suuri vaikutus yritykseen, niin ostajien valinta on tirked strateginen paatos.

(Porter 1993, 46-49.)

tuotteidensa ja palvelujensa laatua. Toimittajilla on valtaa varsinkin silloin, kun ala ei ole
toimittajaryhmén térked asiakas, tuotteet ovat differoituja tai tuote on elintdrked yrityksen
kokonaistuotannossa. Vaikka yritys ei voikaan vaikuttaa kaikkiin osto-oloihinsa, niin omalla

strategiavalinnalla tilanne voi kuitenkin parantua. (Porter 1993, 49-50.)

Myos korvaavat tuotteet aiheuttavat kilpailupaineita, silld ne rajoittavat vapaata hinnoittelua
asettamalla hintakaton tuotteille. Mitd houkuttelevampi on korvaavien tuotteiden hintasuhde,

sitd voimakkaampi vaikutus niilld on hinnan asetantaan. (Porter 1993, 44.)

Toimialan rakenteen ymmartamisen lisdksi toimialan kehitys on térked strategian masrittelyn
kannalta silloin, kun muutokset pystyvat vaikuttamaan eri Kilpailutekijoiden perussyihin.
Esim. laskeeko val nouseeko alalle p#isyn esteet, vdheneekd vai nouseeko ostajieh
vaikutusvalta? Alan kehitysprosessin ymmirtdminen ja kyky ennustaa muutoksia ovat
tarkeitd senkin tdhden, ettd parhain strategia tuo suurimman hyddyn sille, joka ensimmaiseksi

sen valitsee. (Porter 1993, 192.)
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Porter jakaa toimialat hajaantuneisiin, kdynnistyviin, kypsiin, taantuviin ja globaalisiin
aloihin (Porter 1991b, 14-15). Kullakin toimialalla on yksi tai useampia strategiaryhmittymis,
jotka ovat samaa tai samantapaista strategiaa noudattavia yritysryhmittymid. Ndiden ryhmien
vililli on liikkuvuusesteits. Kun yritys pyrkii siirtym#in ryhmistd toiseen, niin sen on
samalla muutettava myds strategiaansa paastikseen sisdlle uuteen ryhmésn. (Porter 1993,

166-168.)

Porter on esittinyt “strategiaikkunassaan” ne perusstrategiatyypit, joiden avulla yritys voi
menestyd keskivertoa paremmin. Tdmé ikkuna sopii parhaiten kypséén, taantuvaan ja
globaaliin toimialaan. T#ssd mallissa yrityksen perusvalintoina ovat strateginen etu ja
strateginen kohde. Strategiseksi eduksi yritys voi valita joko alhaiset kustannukset tai
differoinnin ja strategiseksi kohteeksi koko toimialan tai vain segmentin siitd. Nin yritykselle
avautuu kolme strategiavaihtoehtoa: kustannusjohtajuus, differointi ja keskittyminen.
Keskittymisstrategiassa painopiste voi olla joko kustannusjohtajuudessa tai differoinnissa.
Yrityksen on tehtdvé selvid valintoja: mitd kilpaetua se tavoittelee ja milld alueella se haluaa
sen saavuttaa. Kaikkea kaikille -tyyli ei tuota tulosta. (Porter 1991b, 25.) Vaikka toimialan
rakenne rajoittaa yrityksen strategiavalintoja, niin yhtd ainoaa strategiaa noudattamalla yritys
harvoin menestyy, vaan samanaikaisesti sill2 voi olla kiytdssdédn eri muunnelmia

perusstrategioista tai kokonaan eri strategioita.

Perusstrategioista kustannusjohtajuudessa yritys pyrkii olemaan alansa ainoa alhaisin
kustannuksin tuottava yritys. Mutta vaikka p#dihuomio on kustannuksissa, pitdd
kustannusjohtajan olla differoinnissakin samaa tai ldhes samaa tasoa kilpailijoiden kanssa.
Differointistrategiaa noudattava yritys pyrkii olemaan alallaan ainutlaatuinen jossakin
asiakkaiden arvostamassa suhteessa. Jos se tdssd onnistuu, se voi nostaa tuotteidensa tai
palveluidensa hintoja. Keskittymisessd yritys rajaa strategiansa koskettamaan vain hyvin
rajattua toiminta-aluetta. Yritys pyrkii 16ytdméén sellaisen kapean toiminta-alueen, joka eroaa
muista ja jonka tarpeita se tyydyttdd kilpailijoita paremmin. Valitulla alueella yritys pyrkii

sitten joko kustannusjohtajuuteen tai differointiin. (Porter 1991b, 26-29.)

Yrityksen kilpailuetu perustuu tapaan, jolla se organisoi ja toteuttaa erillisid toimintojaan.
Yritys luo arvoa asiakkailleen toimintojensa kautta. Tuotteen tai palvelun hinta, jonka

asiakkaat ovat valmiit maksamaan, on yrityksen tuottaman lopullisen arvon mitta. Toiminnot
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voidaan jakaa perus- ja tukitoimintoihin. Perustoiminnot ovat toimintoja, jotka liittyvit
tuotteen fyysiseen aikaansaamiseen, sen myyntiin ja siirtdimiseen asiakkaalle ja huoltoon.
Tukitoiminnot nimensd mukaisesti tukevat perustoimintoja. Kaikki toiminnot yhdessi
muodostavat arvoketjun, jonka jokainen osa mydstivaikuttaa asiakkaan saamaan arvoon.
Yrityksen strategia vaikuttaa siihen, miten nama ketjun osat organisoidaan. Lisiksi eri aloilla

toimintojen painoarvo vaihtelee. (Porter 1991a, 65.)

Arvoketjun osat ovat sidoksissa toisiinsa. Muutos jossakin ketjun osassa vaikuttaa toiseen tai
toisiin ketjun osiin. Vaikeutena on tosin havaita eri toimintojen vilisid sisdisid sidoksia.
Kilpailuetua yritys voi saavuttaa sidosten avulla joko organisaatiorajoja ylittavalld
optimoinnilla tai koordinoinnilla. Ja tdhén se tarvitsee tietoa. Siksi tietojdrjestelmit ovat

avainasemassa silloin, kun sidoksista haetaan kilpailuetua. (Porter 1991b, 67-69.)

Yrityksen oma arvoketju on osa suurempaa arvoketjua, jota Porter kutsuu arvojarjestelmaksi.
Sithen kuuluu yrityksen arvoketjun lisdksi hankkijoiden, jakelukanavien ja asiakkaiden
arvoketjut. (Porter 1991b, 52.) Sidoksia ei ole vain yrityksen oman arvoketjun osien vililla,
vaan myos arvojdrjestelmén eri osien vélilld. Yrityksen, hankkijoiden ja jakelukanavien
vilisid sidoksia Porter nimittdd vertikaaliksi sidoksiksi. Niitd hyvaksikdyttimallg yritys voi
saavuttaa kilpailuetua. Optimointia ja koordinointia vaikeuttaa kuitenkin se, ettd hankkijat ja
jakelukanavat ovat itsendisid yrityksid, joilla on tietysti oma tahto ja nikemys omasta
hyvastdan. Lisdksi arvojirjestelm#in kuuluu asiakkaan arvoketju. Yrityksen differointi
perustuu siihen, millainen sen arvoketju on suhteessa asiakkaan arvoketjuun. Yritys luo arvoa
asiakkaalle, jos se pystyy alentamaan asiakkaan kustannuksia tai parantamaan hénen

toimintakyky#én kilpailijoita paremmin. (Porter 1991b, 70-73.)

Millainen on sitten se strategiateoria, jonka pohjalta yritykset valitsevat oikean strategian ja
soveltavat sitd menestyksellisesti? Porterin (1991c) mukaan siihen vaikuttaa ainakin nelj4 eri
tekijad. Ensinnikin strategiateorian pitd4 ottaa huomioon yrityksen lisdksi koko toimiala ja
ympdristd laajemminkin. Toiseksi teorian pitdd olla avoin ulkoapéin tuleville muutoksille,
kuten asiakkaiden tarpeiden ja teknologian muutoksille. Kolmanneksi teorian pitdd antaa
yritykselle toimintavapaus. Vaihtoehtoiset strategiat, luovuus ja taitojen kehittdminen on
oltava mahdollista. Neljanneksi teorialla on oltava yhteys historiaan. Vai onko kuitenkin niin,

ettd menestys ei riipukaan oikein valitusta strategiasta, vaan joustavasta ja oppivasta
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organisaatiosta, joka pystyy koko ajan uudistamaan strategiaansa? Nain kriittiseksi tekijéksi

tuleekin oppiminen ja sopeutuminen, eik& oikea strategiavalinta. (Porter 1991c, 109-110.)

Yritystd ei voi strategiatarkastelussa erottaa ympéristéstddn, mutta pelkén sopeutumisen
sijasta myds yritys itse voi vaikuttaa oman ympéristonsé kehitykseen. Yritys luo ja yllapitda
kilpailuetua jatkuvalla toimintojensa parantamisella ja innovoimalla. Porter esittelee yrityksen
menestystekijat ns. ’kilpailuetutimantin’ muodossa. Timantin kulmina ovat tuotannontekijat,
kysyntd, 1ahi- ja tukialat sekd yrityksen strategia, rakenne ja kilpailutilanne (Porter 1991a,
99).

Perinteisesti tuotannontekijdt on jaettu maahan, tydvoimaan ja pdiomaan, mutta Porterin
(1991a) mukaan tdma4 jaottelu on liian yleinen. Hén jakaa tuotannontekijét seuraavasti:

1. Inhimilliset voimavarat (henkildstd, taidot ja kustannukset)

2. Fyysiset voimavarat (maa, vesi, mineraalit, puu, vesivoima jne.)

3. Tietovarat (tieteellinen, tekninen, tavaroihin ja palveluihin liittyvét tietovarat)

4. P4domavarat (paddoman mééara ja kustannukset)

5. Perusrakenne (kuljetusjérjestelmat, viestintdyhteydet, terveydenhuolto jne.) (Porter 1991a,

103-104.)

Kaikki ndmi eri tuotannontekijat muodostavat maan tuotannontekijavarannon. Se vaikuttaa
yritysten kilpailukykyyn, mutta sen wvaikutus on kuitenkin erilainen kuin yleensd
ymmarretdin. Osa tuotannontekijdistd tulee maalle perintdnd, osa taas luodaan maan
sisdisissd prosesseissa. Kilpailuedun kannalta merkittdvimmait ovat juuri ndmaé itse luodut

tuotannontekijit. (Porter 1991a, 102.)

Yrityksen kilpailuedun kannalta tarkeimmaét tuotannontekijéat ovat pitkélle erikoistuneita ja
tietyn toimialan tarpeisiin sopivia erotuksena perustuotannontekijoists, joita on laajemmalti
saatavilla ja joita voi helpommin liikutella kuin pitkélle erikoistuneita tuotannontekijoita.
Kehittyneitd tuotannontekijoitd on myds vdhemman, koska niiden kehittdminen edellyttaa
jatkuvaa panostusta. Niiden saanti globaaleilta markkinoilta on my&s vaikeampaa. Mutta
ilman hyvai perustuotantovarantoa ei olisi mydskaén kehittyneitd tuotannontekijoits, silld ne

pohjautuvat usein perustuotannontekijdihin (Porter 1991a, 106.)
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Tuotannontekijoiden madrdd merkittdvampad kilpailuedun kannalta on kuitenkin se, kuinka
tehokkaasti niitd k&ytetdsin. Tdhdn vaikuttaa sekd yrityksen padtdkset ettd niiden kdyttdmi
tekniikka. (Porter 1991a, 104.) Kilpailuedun kannalta voi joskus olla eduksi myds
tuotannontekijin puute, silld se pakottaa etsim#fin uusia ratkaisuja, joilla voi korvata

puuttuvan varannon (Porter 1991a, 112).

Kotimaan kysynt4 on tdrkedd kilpailuedun kannalta sen tdhden, ettd se auttaa havaitsemaan
asiakkaiden tarpeet ja muutokset niissd Kkilpailijoita nopeammin. Valistuneet ja vaativat
asiakkaat painostavat yrityksid parantamaan tuotteidensa laatua, ominaisuuksia ja huoltoa.
Oman maan kysyntd edistad yrityksen kilpailukykyd myos silloin, kun asiakkaiden tarpeet
ennakoivat muiden maiden tarpeita. T4ll6in yritykset saavat ikd4n kuin varasldahdon suhteessa

kilpailijoihin. (Porter 1991a, 115-120.)

Lahi- ja hankkija-alat tuovat yrityksille kilpailuetua ldheisen yhteistydn ansiosta. Yritykset
saavat nopeasti tietoja, uusia ideoita ja padsevit kdsiksi uusiin teknologioihin. Vastaavasti
yritykset voivat vaikuttaa hankkijoidensa uudistushankkeisiin. Yritykset voivat toimia myos

uutuuksien testaajina. Kaikki tima nopeuttaa innovaatiota. (Porter 1991a, 130-133.)

Neljas kilpailuedun perustekiji on yrityksen strategia, rakenne ja kilpailutilanne. Kansallinen
ja paikallinen ympéristé vaikuttaa suuresti yrityksen tavoitteisiin, strategioihin ja
organisointitapoihin. Kaikki maan yritykset eivét toki ole samanlaisia, mutta ymparistd
muokkaa niitd samantapaisiksi. Esimerkiksi suhtautuminen auktoriteetteihin, tydntekijéiden
vuorovaikutusnormit ja johdon suhtautuminen toisiinsa vaikuttavat yritysten organisointi- ja
johtamistapoihin (Porter 1991a, 139). Kotimainen kilpailu aiheuttaa yrityksille parannus- ja
innovointipaineita. Kired kotimainen kilpailu pakottaa yrityksid myo6s kansainvilisille
markkinoille. Ilman kotimaista kilpailua yritys tuskin menestyy ulkomaisten
kilpailijoidenkaan kanssa. Kotimainen kilpailu tuo kilpailuetua koko toimialalle, kun yritykset

mittelevit toistensa kanssa taidoissaan ja teknisissd ratkaisuissaan. (Porter 1991a, 149-151.)

Varsinaisten neljan kilpailuedun perustekijan liséksi Porter liitt44 timanttiinsa myds sattuman
ja valtiovallan. Sattumanvaraiset asiat eivédt liity maan oloihin eivétkd yrityksen omiin
toimiin. Téllaisia tekijoitd ovat mm. keksinnét, sodat, merkittdvat tekniset uudet ratkaisut,

muutokset rahamarkkinoilla ja maailmanlaajuiset talouden nousut ja laskut. Sattumanvaraiset
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tekijat ovat tdrkeitd siksi, ettd ne aiheuttavat epdjatkuvuutensa ansiosta uuden tilanteen,
jolloin kilpailuasemissa voi tapahtua muutoksia. Talldin ne maat, joiden kilpailutimantti on

suotuisin, voivat muuttaa uuden tilanteen itselleen eduksi. (Porter 1991a, 156-157.)

Valtiovalta vaikuttaa kilpailuedun perustekijoihin joko Kkielteisesti tai myonteisesti.
Tuotannontekijdihin  valtiovalta vaikuttaa mm. tukitoimien, koulutuspolititkan ja
paddgomamarkkinoiden sdatelyn kautta. Kysyntddn valtio voi vaikuttaa asettamalla esim.
erilaisia tuotenormeja ja sdddoksid. Myos toimimalla asiakkaana valtiolla on vaikutusta
kysyntddn. Yritysten strategiaan, rakenteeseen ja kilpailutilanteeseen valtiovalta vaikuttaa
mm. veropolititkan avulla. Vastaavasti perustekijit voivat vaikuttaa valtiovaltaan. (Porter

19912, 159-160.)

Kilpailuetutimantin kulmat eivét ole toisistaan riippumattomia, silld yhden tekijan vaikutus
riippuu toisten tekijoiden tilasta. Maan kilpailuedun perustekijat muodostavat monimutkaisen
jarjestelmén, jonka  vilitykselld monet kansalliset ominaispiirteet vaikuttavat
kilpailumenestykseen. ~ Pysyvd  Kkilpailuetu  syntyykin jatkuvasta eri tekijoiden

vuorovaikutuksesta, joka vie kehitystd eteenpdin.
2.4.5 Suunnittelusystemaattinen lihestyminen

Suunnittelusystemaattisen koulukunnan perusajatuksena on rakentaa organisaatiolle
kokonaisvaltainen suunnittelujirjestelméd, joka ulottuu organisaation eri tasoille ja jonka
aikajinne vaihtelee. Yrityssuunnittelu on tdmén koulukunnan mukaan hyvin laaja-alaista
koskettaen yritystd ja ympéristdd, asioita ja ihmisid seki joukkoja ettd yksiloitd. Koulukunnan
avainsanat ovat hierarkisointi ja sekvenssointi. Hierarkisoinnissa ilmié puretaan taso tasolta
yhé pienempiin ja tarkempiin osiin. Esimerkiksi suunnitelmat jaetaan alasuunnitelmiin, jotka
taas jactaan ala-alasuunnitelmiin. Sekvenssoinnilla tarkoitetaan prosessin paloittelemista osiin

ja niiden laittamista jérjestykseen. (N&si 1988b, 57-58.)

Téhan George A. Steinerin 1960-luvulla kehittimaZn malliin sisiltyy yrityksen erilaiset
suunnitelmat, niiden keskindiset suhteet ja suunnitteluun ja tuloksiin tarvittavien
toimenpiteiden jérjestys. Steinerin malli koostuu kolmesta perustekijéstd, joilla kullakin on

oma, ainutlaatuinen vaikutuksensa suunnitteluun. N&mi ovat yhteiskunnan asettamat
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sosiaalis-taloudelliset vaatimukset, yritysjohdon ideat ja yritysfilosofia seki yrityksen sisdiset

ja ulkoiset mahdollisuudet, heikot ja vahvat puolet. (Steiner 1971, 45-47.)

Steinerin mallin mukaan ympéristd vaatii yrityksid kayttdm&in resurssejaan tehokkaasti
yhteisén tarpeiden tyydyttimiseen. Jos ndin kdy, yritykset jaavit henkiin ja menestyvit.
Muuten ne kuolevat pois. Toisena vaikuttavana tekijand ovat yritysjohdon arvot. Jokaisella
johtajalla on yksilolliset arvoperusteet ja moraalikasitykset. Ne vaikuttavat kaikkiin tehtéviin
paatdksiin tavoitteiden asetannasta kiytdnnon ratkaisuihin. Niin siitd huolimatta, ettd arvot
ovat usein Kkirjoittamattomia. Steinerin mallin kolmantena perustekijand on yrityksen
vahvuuksien ja heikkouksien 16ytdminen sekd uhkien ja mahdollisuuksien kartoittaminen.
Suunnittelun perustarkoituksena on 16yta4 tulevaisuuden mahdollisuudet ja hyodyntdi niitd
seka pitkélld tdhtdimelld raivata esteet pois ja ndin kasvattaa uusia mahdollisuuksia. (Steiner

1969, 32-33.)

Ylldmainittujen kolmen perustekijin lisdksi Steinerin suunnitteluprosessiin  kuuluvat
strateginen suunnittelu, keskipitkan tdhtdimen ohjelmointi sek# lyhyen tihtdimen suunnittelu.
Strateginen suunnittelu tdhtd4 organisaation tarkeimpien tavoitteiden, toimintaperiaatteiden ja
strategioiden asettamiseen. Keskipitkén tdhtdimen suunnittelussa laaditaan yksityiskohtaisia
Ja koordinoituja suunnitelmia valituille toiminnoille. Kaikki suunnitelmat perustuvat
kuitenkin strategisiin suunnitelmiin. Aikajinne on kaikilla keskipitkdn tihtdimen
suunnitelmilla sama, tavallisesti viisi vuotta. Keskipitkan tahtdimen ohjelmat ovat kuitenkin
liian karkeita yksityiskohtaisia liiketoimia wvarten. Siksi tarvitaan lyhyen tihtdimen
suunnitelmia. Ne ovat hyvin konkreettisia ja aikajénteeltdéin lyhyité. (Steiner 1969, 34-35.)

Steinerin mallin viimeiset elementit ovat suunnittelun organisointi ja suunnitelmien arviointi.
Jotta suunnitelmat tulisivat tehdyiksi, pitdd olla organisaatio toteuttamaan ne. Organisoinnin
on oltava jo osa itse suunnitteluprosessia. Vain ndin varmistetaan suunnitelmien toteutus.
Hyva suunnitteluohjelma edellyttdd myos sddnndllistd suunnitelmien tarkistusta: ollaanko
pysytty suunnitelmissa vai ei, onko mahdollinen poikkeaminen ollut tarkoituksenmukaista vai
ei. Jos asiattomia poikkeamia havaitaan, johdon on niihin heti puututtava. Myds pddmaéirien
ja niiden saavuttamiseksi tarvittavien keinojen soveltuvuutta pitda tutkia suunnitteluprosessin

eri vaiheissa. (Steiner 1971, 51-52.)
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Steinerin mallin lisdksi on olemassa lukuisa joukko hiukan toisistaan poikkeavia
suunnittelumalleja. Mm. johtamistapa, organisaatio ja yrityksen koko vaikuttavat siihen,
miten suunnitelmia tehddén. Yritysten ongelmana onkin p#attds, mitd alueita suunnitelmiin
otetaan mukaan, kuinka paljon niité on tutkittava ja kuinka tarkkoja suunnitelmien pitdi olla.
(Steiner 1969, 49.) Harvalla yritykselld kaikki suunnitelmat ovat kirjallisia, vaan usein ne

ovat yhdistelma kirjoitettuja ja kirjoittamattomia suunnitelmia (Steiner 1971, 74).

Vaikka suunnittelusystemaattinen koulukunta ymmértigkin suunnittelun prosessina, niin se ei
kuitenkaan ole jatkuvasti etenevd prosessi, vaan monet vaiheet toistuvat tai hypitdin vaiheesta
toiseen. Usein tavoite saavutetaan vasta useiden vaihtoehtojen tutkimisen jilkeen. Myds

alkuperiistd tavoitetta saatetaan muuttaa prosessin aikana. (Steiner 1971, 62-66.)

My®s itse strategisen padtoksen tekeminen voidaan nzhdi prosessina. Johnsonin ja Scholesin
(1997) mukaan paitoksenteko jakautuu neljdin eri vaiheeseen: ongelman tiedostaminen,
ongelman diagnostisointi, vaihtoehtojen rakentaminen ja ratkaisun tekeminen (Johnson &

Scholes 1997, 60).

Tavallisesti ongelman tiedostaminen tapahtuu yksilotasolla. Joku organisaatiossa aistii, ettd
jokin on vialla. Namd varoitussignaalit voivat tulla organisaation sisiltd, asiakkailta tai
muusta ympdristostd. Tassd vaiheessa organisaatio ei vield tunnista ongelmaa. Mutta
vahitellen ongelman merkit tulevat niin selviksi, ettdi my6s organisaatio tunnistaa ne.
Ongelma voi ndkyd vaikkapa budjetin ylittymisend tai myynnin tippumisena. (Johnson &

Scholes 1997, 58.)

Toisessa vaiheessa ongelma diagnostisoidaan. Talloin kerdtdsin tietoja ja médritetizin
ongelma. Kerétyt tiedot ovat usein suullisia ja epdvirallisia, etenkin jos johtajana on kokenut
henkils. Ongelman mééritys tapahtuu yhteistydssé usean henkilon kesken. Organisaatio pyrkii
yhteisymmdrrykseen siitd, minkilainen ongelma on. Diagnostisoinnissa tarvitaan diplomatiaa.

(Johnson & Scholes 1997, 58-60.)

Ratkaisun etsimisessd johtaja voi kayttdd eri tekniikoita. Han voi ottaa esille jo olemassa

olevia tai jo aikaisemmin kokeiltuja ratkaisuja. Tai hin voi odottaa passiivisesti sopivaa
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ratkaisua. Vasta jos ndmi keinot eivit tuo toivottavaa ratkaisua, ryhdytdén uuden ratkaisun

luomiseen. (Johnson & Scholes 1997, 61.)

Viimeisend paitosprosessin vaiheena on valinnan tekeminen. Se voi olla luonteeltaan
kolmenlainen prosessi: ‘

1. Hajanainen prosessi, johon osallistuu monta neuvottelutahoa ja joka sisiltdd paljon
keskingistd kanssakdymista ja epévirallista keskustelua.

2. Juoheva prosessi, johon osallistuu edellistdi vdhemmain neuvottelutahoja ja enemmin
virallisia kommunikaatiokanavia, jolloin aikaa menee vahemman.

3. Supistettu prosessi, jossa informaatioldhteet ovat saatavilla ja muiden mielipiteitd ei

tarvitse kyselld. (Johnson & Scholes 1997, 61.)

1970-luvulla suunnittelusystematiikka joutui syrjddn, silld ympéristd alkoi muuttua niin
vinhaa vauhtia, etteivdt pitkdn kaavan mukaiset suunnitteluprosessit ehtineet mukaan. Mutta
olojen rauhoituttua 1980-luvulla suunnittelusystemaattinen ajattelutapa tuli uudelleen muotiin
ja levisi suunnittelun liséksi koko strategiseen johtamiseen. Johtaminenkin voitiin taas nghdi
prosessina, johon kuuluivat suunnittelu, organisaatio, toimeenpano, valvonta ja
kommunikointi. Eli voisi sanoa, ettd suunnittelusystematiikka puhtaimmillaan sopii hyvin
vakaisiin oloihin, mutta nopeasti muuttuvissa oloissa se jdd muutoksen jalkoihin. (Nisi

1988b, 59-62.)
2.4.6 Menestysprofiili- ja kulttuuriajattelu (Peters)

Menestysprofiili- ja kulttuuriajattelu nousi pinnalle 1980-luvulla. Kyvyttdmyys toteuttaa
strategiset suunnitelmat herétti mielenkiinnon yrityskulttuuriin ja sen kehittdmiseen. Haluttiin
my0s selvittdd, miksi japanilaiset menestyivét niin hyvin. Mikd heidén yrityksisséén oli niin

erilaista kuin ldnnessi?

Kulttuurikoulukunta perustuu muita koulukuntia enemmin ihmiseen, hinen taitoihinsa,
nidkemyksiinsd ja toimintaansa. Tunnetuimpia yrityskulttuurin kehittdjid ovat Thomas J.

Peters ja Robert H. Waterman seké Terrence E. Deal ja Allan A. Kennedy.
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Peters ja  Waterman esittelevit teoksessaan “Menestyksen profiileja” ajatusmallinsa
organisaation menestyksen avaimista. Niitd eivit ole tehokkaat organisaatiorakenteet, vaan
ihmiset itsessddn. Tdmd koulukunta keskittyy ihmisiin niin . tyontekij6ind, johtajina,
asiakkaina kuin kilpailijoinakin. Peters ja Waterman korostavat ihmisten tahtoa ja taitoa tehdi

haluttuja asioita. (Peters & Waterman 1985, 27-28.)

Menestyksen profiileja -teos kertoo tutkimuksesta, jossa etsittiin etenkin pitkalld aikavalilld
menestyneitd yrityksid. Tutkimusryhmi valitsi aluksi 75 korkealle arvostettua yrityst, joiden
edustajista noin puolta haastateltiin perinpohjin. Tama ty6 paljasti, ettd kaikki menestyneet
yritykset olivat perusasioissa taitavia. Menestys ei ollut kiinni valineists, dlykkyydestd eiki
organisaatiosta. N#dmé# yritykset painottivat laadun merkitystd sekd asiakkaiden ja
tyontekijoiden kuuntelua. Ne sallivat tydyhteison kehittdjille vapauksia ja kestivdt kaaosta
saadakseen vastineeksi nopeita toimenpiteiti ja tarpeellista kokemusta. (Peters & Waterman

1985, 30-31.)

Menestyneiden yritysten muista poikkeavat ominaisuudet koottiin kahdeksan kohdan listaksi.
N&méi ominaisuudet ovat: |

1. Toimintahakuisuus, halu saada aikaan

Iskulauseeksi sopii tihdn kohtaan “tee, korjaa, kokeile”. Analysointi, joustavuus ja nopea
toiminta ovat avainsanoja.

2. Asiakasldheisyys

Menestyvit yritykset nostavat asiakkaan etusijalle. Ne oppivat koko ajan uutta asiakkaita
palvellessaan.

3. Itsendisyys ja yrittdjyys

Uudistumiskykyiset yritykset innostavat uuden luomiseen, sallivat riskien ottamisen ja
kannustavat hyvid yrityksié. Sisdinen yrittdjyys on “valttia”.

4. Tuottavuuden kohottaminen ihmisten avulla

Jokainen ihminen on tirked asemasta riippumatta. Laatu ja tuottavuus on kaikkien asia.
Yksilon kunnioitus on avainkésite.

5. Kaytinnon ldheisyys, arvojen kunnioittaminen

Johtajat ovat jatkuvassa yhteydessd tyontekijoihin - johtavat kadvellen. Menestyjilld on vain

muutama perusarvo, jotka ovat kaikille tuttuja.
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6. Lestissddn pysyminen

Yrityksen on hyvé pysyé perusosaamisessaan. Kaikenlaiset “rénsyt” on karsittava.

7. Yksinkertaiset muodot, vahén johtajia

Menestyksen takana ovat yksinkertaiset rakenteet ja jarjestelmét sekd pieni johtajisto.
8. Tiukkuus ja viljyys samaan aikaan

Elintdrkedt asiat on hyvé keskittad, mutta kaikki muu hajauttaa. (Peters & Waterman 1985,
31-33)

Menestyvien yritysten piirteet ovat kaikille hyvinkin tuttuja. Mutta menestyksen idea onkin
siind, miten nuo ominaisuudet saa eldm&idn organisaatiossa. Mitd kaytinnossd tarkoittaa
ihmisen kunnioitus tai hyvd laatu? Minkélainen organisaatiorakenne on paras meidin
tapauksessa? Entd mikd on johtajan merkitys menestykselle? Tutkimus paljasti, ettd miltei
kaikissa erinomaisissa yrityksissé oli vahva johtaja. Jopa niin vahva, ettd hinen arvonsa jaivit
elamddn hinen jalkeensdkin. Johtajan keskeinen tehtdvd onkin yrityksen arvojen hallinta.

(Peters & Waterman 1985, 43-44.)

Petersin ja Watermanin menestysprofiilia on myds arvosteltu. Menestystekijat ovat
arvostelijoiden mukaan keskendén ristiriitaisia. On kyselty myds sité, miksi jotkut yritykset
valittiin menestyjien joukkoon, vaikka ne eivét tdyttaneet kaikkia kriteereitd tai olivat tehneet
virheitd. Toiseksi menestyksen katoavaisuus on aiheuttanut kyselya. Tutkimukseen valittu
menestynyt yritys onkin kadottanut menestyksensid myShemmin. Valintakriteerit tdyttanyt

yritys ei siis aina olekaan menestyva. (Peters & Waterman 1985, 42-43.)

Peters yhdessd Nancy Austinin (ks. Nasi 1988b, 64-65) kanssa on kuitenkin vakuuttunut
ajatustensa oikeellisuudesta. He painottavat johtajan ja johtajuuden merkitystd. Heidan
mukaansa johtaminen vaeltelemalla on se ainoa oikea tapa. He korostavat myds sitd, ettd
johtajan pitd4 tuntea tuotannon eri vaiheet. Luovuutta on sallittava, jotta yritys menee
eteenpdin. Lyhyesti sanottuna Petersin ja Austinin mukaan johtajan pitdd “tuoksua” niin, ettid

han jattad selkedt merkit jalkeensd.

Deal ja Kennedy uskovat my®s yrityskulttuurin vaikuttavuuteen. He ovat tulleet siihen
tulokseen, ettd yrityksen jatkuvaa menestystdi ei takaa strateginen suunnittelu,

henkilstopolitiikka eikd kustannusvalvonta, vaan sen kulttuuri. Jokaisella yritykselld on oma
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kulttuurinsa, vaikkakin joskus epdyhtendinen ja vaikeasti ulkoapidin hahmotettavissa.
Kulttuuri, heikkokin, vaikuttaa kaikkeen organisaatiossa. Siksi silld on niin suuri merkitys
myds menestykseen. (Deal & Kennedy 1987, 8-9.) Luohan kulttuuri tyontekijoille kisityksen
yhteisestd suunnasta ja antaa ohjeita jokapéiviiselle kayttdytymiselle (Deal & Kennedy 1987,
25).

Yrityskulttuuri  muodostuu  Dealin  ja Kennedyn mukaan viidestd osatekijasti:

yritysympéristostd, arvoista, sankareista, riiteistd ja kulttuuriverkostosta.

Yritysympdéristd on jokaisella yritykselld erilainen riippuen sen tuotteista, Kkilpailijoista,
asiakkaista, julkisen vallan toimista jne. Ympdristd, jossa yritys toimii, asettaa omat
vaatimuksensa sille, miten yrityksen on toimittava menestydkseen. Yritysympéristd onkin
suurin yksittdinen kulttuuriin vaikuttava tekija. (Deal & Kennedy 1987, 18.) Deal ja Kennedy
ovat erotelleet erityyppisiéd kulttuureita, joista toisissa riskien ottaminen ja nopean palautteen
saaminen ovat ominaisia, kun taas toisentyyppisisséd kulttuureissa riskit ovat pienii ja palaute
hidasta. Vaikka kulttuurit voidaankin jakaa erilaisiin luokkiin, niin k#ytdnndssd yritysten
todellinen kulttuuri on aina sekoitus ndistd. Etenkin vahvan kulttuurin omaavat yritykset

ottavat parhaat osat kustakin kulttuurityypistd. (Deal & Kennedy 1987, 124.)

Yrityksen arvot ovat kulttuurin ydintd. Ne saavat tyontekijoissd aikaan yhteenkuulumisen
tunteen. Arvot osoittavat, mink&laisiin asioihin yrityksessid kiinnitetddn eniten huomiota,
minkélainen informaatio otetaan huomioon p#&tSksenteossa ja minkilaisia henkiloiti ja
ominaisuuksia yrityksessd arvostetaan. Mutta yritys viestii arvoillaan my6s ympiéristdlleen

sitd, mitd se arvostaa. (Deal & Kennedy 1987, 37.)

Sankareissa henkildityy yrityksen kulttuurin arvot. He ovat roolimalleja muille tydntekijéille
ja ulkomaailmalle yrityksen symboleja. Synnynniiset sankarit ovat sitkeit3, itseensi luottavia
tulevaisuuden n#kijoitd. Mutta jos sankareita ei synny, niin heiddt voidaan my6s luoda.
Voimakkaan kulttuurin yritykset luovat sankareita yrityksen joka tasolle. Ja sankareitakin on
monenlaisia yrityksen tarpeesta riippuen. Joidenkin tehtdvénd saattaa olla innostaa muita
luoviin ratkaisuihin, joidenkin viedd muutosta eteenpdin ja jotkut ovat esimerkkeini
perddnantamattomuudesta. Niitd sankareita kutsutaankin tehtdvinsd mukaisesti tilanne-

sankareiksi. (Deal & Kennedy 1987, 52-63.)
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Riitit ja rituaalit médrittelevat yrityksen hyvaksyttdviat kayttdytymissdénnst. Ilman nditd
rituaaleja vahvakin kulttuuri kuolee. Rituaalit hallitsevat sosiaalista kanssakdymistd niin
yrityksen oman véen kuin ulkopuolistenkin kesken. Jokaiseen normaaliin tySpéivasn sisiltyy
suuri mé4ré rituaaleja, mutta ne ovat niin arkipdivdistyneet, ettei niitd helposti edes huomaa.
Rituaalit ovatkin johdon hyvi apuviline yrityksen arvojen yhdenmukaistamisessa ja niiden

tiedottamisessa koko organisaatiolle. (Deal & Kennedy 1987, 69-91.)

Kulttuuriverkosto on organisaation tirkein sisdinen viestintdjirjestelmd, joka sekd vilittdad
informaatiota ettd tulkitsee sen merkityksen tyontekijoille. Jokaisella organisaation jasenelld
on tdssd verkostossa oma, epdvirallinen tehtdvi. Hén voi olla vakooja, tarinankertoja, pappi,
kuiskaaja tai juonittelija. N&amé& kaikki epaviralliset roolit muodostavat virallisen
organisaation rinnalle piilo-organisaation, joka on hyvinkin erilainen kuin virallinen
organisaatio. Vaikka tdmd piilo-organisaatio on epévirallinen, niin silld on kuitenkin hyvin
tiukat, kirjoittamattomat sadnndt. Kaikkien on tiedettdivd ne, jotta voi tulla toimeen
virallisessa organisaatiossa. Johto ei pafise eroon tésti rinnakkaisesta organisaatiosta, mutta se
voi kayttad sitd hyvikseen oman siséisen verkostonsa kautta. (Deal & Kennedy 1987, 99-

119.)

Yrityskulttuurilla on voimakas vaikutus yrityksen kayttdytymiseen. Kulttuuri muotoutuu
organisaatiossa pikku hiljaa. Voidaankin sanoa, ettd kulttuuri on kokoelma opittuja malleja,
jotka ovat osoittautuneet menestyksellisiksi. Mutta muutoksen edessd kulttuurista voi tulla
este. Uhkaahan muutos my®&s yrityksen epavirallista puolta. Liséksi menneistd periytyneet
arvot ja asenteet rajoittavat havaintokykyi ja siten estdivit muutostarpeen ymmértimisti
(Dighton 1984, 46). Jos on kulttuurin muodostaminen vaikeaa, niin sen muuttaminen on vieli
vaikeampaa. Sen sijaan kulttuurin tuhoaminen on helppoa. (Mintzberg 1990, 171.)
Tietynlaisen kulttuurin luominen vie aikaa ja vaatii johdon sitoutumista. Johdon on ilmaistava

selkedsti uudet arvot, jotka ovat muutetun strategian mukaisia. (Brandt 1986, 102.)

2.4.7 Mintzbergildisyys (Mintzberg)

Minzbergildisyys-koulukunnan nimi tulee suoraan sen kehittdjan, Henry Mintzbergin,

nimestd. Han keskittyy omassa strategia-ajattelussaan kolmeen kysymykseen:
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1. Kuka luo strategian?

2. Mit4 strategia on?

3. Miten strategia muodostuu?

Mintzbergin méaritelmd strategiasta on suhteellisen laaja ja valja. Hinen mukaansa strategia
on “toimintamalli yritystd ja sen liiketoimintaa koskevan paatoksenteon jatkuvassa virrassa™.
Se ilmenee organisaation kdyttdytymisen yhdenmukaisuutena. Strategian sisdltd muotoutuu
vaiheittain. Mintzberg puhuukin aiotusta, toteutuvasta ja toteutuneesta strategiasta. Aiottu
strategia ilmenee yrityksen tavoitteissa ja pddméadrissi. Johdon konkreettiset
kehittimistoimenpiteet muuttavat aiotun strategian toteutuvaksi strategiaksi. Ja sitten, kun
strategiaa voidaan jo toteuttaa markkinoilla, puhutaan toteutuneesta strategiasta. (Lahti 1988,
40.) Tosin toteutunut strategia voi olla my&s etukéteen suunnittelematon. Tall6in Mintzberg

puhuu esiintydntyvésté strategiasta. (Mintzberg 1994, 25.)

Mintzberg on esittdnyt kolme strategian tekijds ja strategian muodostamistyylid. Ndmi ovat
yrittdjatyyli, sopeutuva tyyli ja suunnitteleva tyyli. Yritt4jatyylissd on vain yksi strategian
luoja, tavallisesti johtaja itse. H#n on aktiivinen, uusia mahdollisuuksia etsivi ja
riskinsietokykyinen. Valta on keskittynyt johtajalle. Hénelld on selvd nikemys siitd, mihin
suuntaan yritystd on kehitettdvd. Strategiat muuttuvat johtajan omien ndkemysten
muuttumisen myo6ti. Yrittdjatyylin organisaatiot ovat usein nuoria ja aggressiivisia. Ne etsiviit
mahdollisuuksia suuriakin riskejéd ottamalla. Joskus tdma rohkea toiminta voi olla niille ainoa
keino menestyd Kkilpailussa suurempien yritysten kanssa. Téssd tyylissd strategian
pédtavoitteena on kasvu. Kasvun ei vilttdmattd tarvitse olla médrallistd, vaan se voi tarkoittaa
my0s laadullista kehittymistd ja uudistumista. Ymparistd n#hddsn taipuisana,

kontrolloitavissa olevana. (Mintzberg 1988, 82-84.)

Sopeutuvassa tyylissd perusajatuksena on sopeutua ympdériston vaatimuksiin.  Selvid
paamédrid ei ole, vaan tavoifteita muutetaan ja kehitetdfin ymparistéd seuraten.
Organisaatiossa el ole yhtd ainoaa valtakeskittymds, vaan péaitoksenteko ja strategian
muodostaminen ovat hajautettuyja. Strategian muodostaminen on enemminkin olemassa
olevien ongelmien ratkaisemista kuin uusien mahdollisuuksien etsimistd. P#itokset tehddin
yksi kerrallaan ilman koordinointia. Koska strategia on néin hajanaista, ja3 strategistille aina
mahdollisuus sopeutua hetken tarpeisiin. Tyyli on melko varovaista. Tdamé malli korostaa

ympdriston merkitystd ja kokemuksesta oppimisen térkeyttd. Sopeutuva tyyli sopii parhaiten
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suuriin organisaatioihin, joilla on monia toisiaan kontrolloivia yksikoitd. Tillaisia voivat olla

mm. suuret sairaalat ja yliopistot. (Mintzberg 1988, 84-85.)

Suunnittelu-tyylissé systemaattiset analyysit, jaot, jasentelyt ja hierarkiat ovat tirkeitd. Siind
viéltetdan konflikteja ja neuvotellaan ympdristén kanssa. Muodollinen suunnittelu on kaiken
toiminnan perusta. Sen avulla etsitdin uusia mahdollisuuksia ja ratkaisuja nykyisiin
ongelmiin.  Strategian muodostamista hallitsevat  tiukka koordinointi ja tarkat
kayttaytymismallit. P4#tdksenteko ja strategianmuodostus ovat pitkille integroituneita. Niin
uskotaan viltettdvin konflikteja sekd saatavan tukea muista p#atdksistd sen sijaan, etti
paitdkset tehtdisiin erillisind. Suunnittelu-tyyli sopii parhaiten suuriin organisaatioihin, joilla
on varaa analyyseihin. Samaten ympériston pitdd olla melko muuttumaton ja siten

ennustettavissa. (Mintzberg 1988, 86-88.)

Minzberg on omien tutkimustensa perusteella paitynyt liittim#idn  tietyn
organisaatiorakenteen tiettyyn strategian muotoutumistyyppiin. Yrittdjamallin hdn liittda
yksinkertaiseen rakenteeseen, suunnittelumallin konemaiseen byrokratiaan ja sopeutuvan
mallin projektiorganisaatioon. Tosin aivan ndin puhtaasti eri strategian muotoutumistyypit
eivdat ole sidoksissa eri tyyppisiin organisaatioihin eikd strategiatyyppi ole vilttimaitta
puhtaasti joku ndistd kolmesta, vaan jokin sekoitus ndistd. Strategiat voivat olla erilaisia
organisaation eri elinkaaren vaiheissa sekd samaankin aikaan organisaation eri osissa.

(Lepp#alho 1991, 31-32; Mintzberg 1988, 82-88.)

Mintzbergin mukaan strategia voidaan kisittdd monella tavalla. Se voi olla suunnitelma,
juoni, malli, asema markkinoilla tai nakemys. Kun strategia kisitetddan suunnitelmana, niin
silld tarkoitetaan tietoista toimintasuuntaa, ohjetta, jonka avulla organisaatio voi selviti.
Suunnitelmandkemykseen siséltyy ajatus, ettd strategia on etukiteen ajateltu, tietoinen ja
tarkoitushakuinen. Strategia voi olla my6s juoni, joka on suunnattu kohti Kkilpailijaa.
Juonindkemys korostaa strategian dynaamista ja kilpailullista luonnetta. Pitdd olla selvilld
kilpailijoiden aikeista ja vastata niihin, vaikkapa juonen avulla. Jos strategia kisitetdzn
malliksi, niin silld tarkoitetaan kdyttdytymisen yhdenmukaisuutta, joka on joko tarkoitettua tai
muuten vain syntynyttd. Suunnitelma- ja mallikésitys poikkeavat toisistaan siten, ettd
suunnitelmat eivit valttimitta toteudu, mutta mallia ei ole olemassa ilman ennakkokaisitysta.

Neljas késitys strategiasta on se, ettdi se on asema markkinoilla. Tilli tarkoitetaan
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organisaation paikkaa suhteessa sen ympéristoon. Asema voidaan méaaritelld suhteessa yhteen
tai useampaan kilpailijaan tai ymparistdon kokonaisuudessaan. Viides médritelmd, strategia
ndkemyksend, korostaa tapaa havainnoida ympérdivdd maailmaa. Jotkut organisaatiot ovat
aggressiivisia, uusia teknologioita luovia ja uusille markkinoille pyrkivid, kun taas toiset
pysyttelevit paikoillaan ja yrittdvat suojautua kilpailijoilta. Tdmad méiritelmd korostaa
strategian abstraktista ja yhteis6llistd luonnetta. Strategia on kaikkien osallisten yhteinen

késitys asioista, ei mitd4n konkreettista, johon voisi tarttua. (Mintzberg 1996, 10-15.)

Kaikki Mintzbergin mééritelmét strategiasta auttavat ymmairtdméan strategian eri puolia.
Ajatus strategiasta suunnitelmana tuo esille sen, miten johtajat yrittdvit suunnata
organisaatioidensa toimintaa. Juonikidsitys korostaa kilpailun merkitystdi ja oman
organisaation reaktioita kilpailijoiden liikkeisiin. Strategia mallina keskittyy toimintaan.
Pelkka kisite on tyhjd kunnes se siirtyy todelliseksi kdyttdytymiseksi. Ajatus strategiasta
asemana korostaa organisaation ja sen ympdériston vilistd yhteyttd. Organisaatio on Kkuin
organismi, joka yrittdd selvitd hengissd. Nakemyskdsitys taas kdantdd katseet organisaation

sisdlle. (Mintzberg 1996, 16.)

Mintzberg (1991) nidkee strategistin nikijdnd, ei niinkdin ajattelijana. Hianen mukaansa
strategistin pitdd ndhda tulevaisuuteen, ymmaértdd menneisyyttd, nghdd suuret linjat, mutta
erottaa kuitenkin yksityiskohdat. Liséksi hénen pitdd olla luova ja pystyi siirtdméién luovat
ajatuksensa kadytidntoon. Kaiken tdmén liséksi Mintzberg vaatii strategistilta kykyi nihda
”1api”. Talld hin tarkoittaa sitd, ettd koko organisaation ja kaikkien sen eri toimintojen pitda

sitoutua valittuun ndkemykseen, jotta strategiasta tulee totta. (Mintzberg 1991, 21-25.)

2.5 Miksi strategiaa tarvitaan?

Miksi organisaatiot ylipdatdn tarvitsevat strategioita? On varmasti olemassa yrityksig, jotka
vaittdvat toimivansa/pystyvénsd toimimaan ilman strategiaa. Kilpailu ja muuttuva ymparistd
pakottavat kuitenkin yrityksid luomaan - tiedostamatta tai tiedostaen - strategioita

menestyikseen ja selviytydkseen uhkaavista ongelmista.

Mintzbergin (1987, 25) mukaan strategiaa tarvitaan seuraavista syisti:

- asettamaan suunta organisaatiolle
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- voimien keskittdmiseen

- madrittim&idn organisaatiota

- [6ytdmain johdonmukaisuutta organisaation toimintaan.

Ansoffin (1990, 107-110) mukaan strategian médritteleminen parantaa myds organisaation

suorituskyky4 ja tehokkuutta.

Suunnan asettaminen auttaa Kkilpailijoiden  vastustamisessa kuin myds ympéristostd
ldhestyvien uhkakuvien hallinnassa. Oikean suunnan asettaminen on oikeiden asioiden
tekemistd, eikd asioiden tekemistd oikein. Oikeaan suuntaan ohjaava strategia sallii myss
virheitd. Mintzberg (1987) olettaa, ettd paremman strategian omaava yritys voittaa
huonomman strategian omaavan yrityksen. Etulydntiasemassa on myds kilpailija, jolla
ylipd4tasn on strategia verrattuna kilpailijaan, jolla ei ole lainkaan strategiaa. (Mintzberg
1987, 25-26.) My6s Ansoff (1990) perustelee strategian tarpeellisuutta suunnan asettamisella
seuraavasti: Strategialla ”osoitetaan yleissuunnat, joilla yrityksen mahdollisuudet kasvavat ja
kehittyvit. Strategiaa kaytetdan tdten luomaan strategisia hankkeita etsinndn avulla.
Strategian tehtdva tdssd etsinndssd on osoittaa strategian mukaiset painopistealueet ja toiseksi

karsia pois mahdollisuudet, jotka eivit ole strategian mukaisia”. (Ansoff 1990, 106.)

Strategiaa tarvitaan myds organisaation toiminnan koordinoimiseen ja voimien
keskittamiseen. Ilman strategiaa organisaatio voi olla hajanainen joukko yksil6itd, joista
kukin kulkee omaan suuntaansa. Strategialla yksilot “sidotaan™ yhteen ja heille osoitetaan
oikea suunta (vrt. edellinen kappale). Riskind tosin on, ettd organisaatio ei pysty tarvittaessa
muuttamaan strategiaansa, koska huomio on kiinnitetty yksittdisiin organisaation osiin
kokonaisuuden sisélla. (Mintzberg 1987, 26-27.) Mintzberg ja Ansoff ovat jdlleen samoilla
linjoilla. Ansoff (1990) toteaa, ettd organisaation ei ole mahdollista luoda yhtendisyyttd ja
koordinaatiota médrittelemittsd selkeds strategiaa. “Ilman yhdenmukaistavaa strategiaa on
tdysin mahdollista, ettd organisaation eri osissa kehitetédn erilaisia, ristiriitaisia ja tehottomia

vastareaktioita” (Ansoff 1990, 110).

Kolmanneksi strategiaa tarvitaan médrittdimésn  organisaatiota; strategia auttaa niin
organisaation sisilla tyoskentelevid kuin ulkopuolisiakin ymmértdméisn organisaation
merkityksen ja erottamaan sen muista organisaatioista. Yksinkertaistetussa muodossa

esitetysti strategiasta voi olla téssé tapauksessa seki etua ettd haittaa. Niin ulkopuoliset (esim.
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hallituksen puheenjohtaja) kuin yrityksen sisélld tydskentelevdt (esim. johtajat) saattavat
ryhtyd erilaisiin v#iriin muutostoimenpiteisiin lilan v#hdisen tiedon perusteella ja
vahingoittaa ndin yritysta. Toisaalta selvd strategia voi tuottaa etuja, ei ainoastaan teknisesti
koordinoimalla ty6td, vaan myds emotionaalisesti lisd@méalld uskoa yritykseen

alihankkijoiden, asiakkaiden ja tyontekijoiden piirissé. (Mintzberg 1987, 27-28.)

Neljanneksi Mintzberg (1987) korostaa, ettd strategiaa tarvitaan vihentdméin epdvarmuutta ja
tuomaan yrityksen toimintaan johdonmukaisuutta. Strategiaa voidaan tdssd yhteydessé verrata
teoriaan. Strategian tarkoitus on olla kognitiivinen rakenne tai suodatin, joka yksinkertaistaa
ja selittdd maailmaa ja siten helpottaa organisaation toimintaa antamalla organisaation
jasenille kategorointikehyksen, jonka avulla he voivat kisitelld ja jarjestelld organisaation
toimintaan liittyvid drsykkeitd ja kokemuksia yhdenmukaisesti. Strategia on kuin tydkalu
kokemusten ja ongelmien késittelyyn. Tédssd yhteydessd tulee muistaa, ettd
yksinkertaistaminen aina vdistdmattd vairistad todellisuutta. Parhaimmillaankaan teoriat ja
strategiat eivit vastaa reaalitodellisuutta, vaan kuvaavat ihmisten mielissi olevia rakennelmia

todellisuudesta. Mitd parempi strategia, sitd pienempi vadristymé. (Mintzberg 1987, 28-29.)

Yrityksen kehityksessid voi luonnollisesti olla ajanjaksoja, jolloin yritykselld ei ole strategiaa.
Strategian puute voi johtua siitd, ettd vanhentunutta strategiaa ollaan uudistamassa, tai siit3,
ettd ympdristén muutokset ovat olleet niin nopeita, ettei ole ollut mahdollista luoda mitdén
strategiaa. Jotkut yritykset yrittdvét luovia eteenpdin ilman strategiaa ilman mitién jarkevas
syytd menettden ndin kaikki strategian tuomat edut, jotka voidaan Kiteyttis seuraavaan
tapahtumaketjuun:  kiyttdytymisen pysyvyys/sdanndllisyys -> kontrolloitavuus ->
epivarmuuden vihentdminen -> voimavarojen keskittdiminen olennaiseen -> organisaation
tietotaidon k#yton maksimointi. Kun organisaatiolla on strategia, on monet isot asiat
organisaation sisilld ratkaistu ja organisaation jasenet voivat keskittyd tdydelld teholla

organisaation “arkieldmén” pyorittdmiseen. (Mintzberg 1987, 28-31.)

Myos Lahti (1988) on pohtinut strategisen suunnittelun tehtdvid, jotka osittain ovat
yhteneviisid Ansoffin ja Mintzbergin kanssa. Lahti (1988, 20) listaa seuraavanlaisia tchtidvii
strategiselle suunnittelulle:

- auttaa organisaation padmddrien ja tavoitteiden médrittelyssd ja yhtdldistdd ne

samansuuntaisiksi valitun strategian kanssa
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- auttaa tunnistamaan tulevat strategiset ongelmat seké organisaation heikot ja vahvat puolet

- auttaa vapaiden strategisten voimavarojen jakamisessa

- auttaa ja lahentd4 organisaation hallinnollisia ja operatiivisia toimintoja

- ympiéristén  (kehitys, mahdollisuudet, uhat) kartoittaminen strategisen aseman
médrittdmiseksi

- auttaa muutosprosesseissa mm. suunnan magrittimisessa

- vaihtoehtoisten strategioiden luominen, karsinta, valikointi ja kehittiminen

- velvoitteiden ja pakkojen siedettivi liittiminen organisaation toimintaan

- joustavuuden ylldpitdminen

- johdon avustaminen ja tiedon kulun varmistaminen ylh#ilti alas.

2.6 Strategian arvioimisesta ja mittaamisesta

Strategian arviointi on tdrked osa yrityksen johtamista. Sekd strategian muotoilu ettd sen
sovittaminen muuttuviin olosuhteisiin ei ole mahdollista ilman strategian arviointia. Mutta

miten strategiaa tulisi arvioida?

Monet yritysjohtajat kuittaavat strategian arvioinnin tutustumalla yrityksen suorituskyky#
kuvaaviin tunnuslukuihin. Jos tunnusluvut ovat hyvid, vedetian johtopaatds, ettd strategiakin
on hyvd. Rumelt (1996) tyrmadi tdmin arviointitavan, koska se unohtaa koko strategian
perusidean - kriittiset tekijat, joilla yrityksen tulosta voidaan arvioida, ovat harvoin suoraan
havainnoitavissa, saati helposti mitattavissa. Ja siind vaiheessa, kun ongelmat tulevat nikyviin
tunnuslukujen heikkenemisend, voi olla mydohédistd ryhtyd vastaiskuun ja korjaamaan jo

tapahtuneita vahinkoja. (Rumelt 1996, 55.)

Vaikka Rumelt (1996) médrittelee strategian tavoitteiksi, toimintaperiaatteiksi ja
suunnitelmiksi, joilla méadritelladn yrityksen rajat ja suhtautuminen menestymiseen, hin
korostaa, ettd strategian arvioinnissa pitdd p#dstd yrityksen lyhyen tihtdimen tulostavoitteita
syvemmalle ja arvioida niitd perustavaa laatua olevia tekijoitd, jotka vaikuttavat ratkaisevasti
yrityksen menestymiseen valitulla toimialalla. Rumeltin mukaan strategiaa arvioitaessa tulee
testata, kuinka hyvin strategia ottaa huomioon seuraavat nelji periaatetta:

1. Yhdenmukaisuus (consistency): Kuinka yhdenmukainen strategia on todellisten

tavoitteiden ja toimintaperiaatteiden kanssa?
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2. Sopusointu (consonance): Onko yrityksen strategia sopusoinnussa ympéristdon kanssa?
Pystyyké strategia mukautumaan ympéristén muutoksiin?

3. Etulyontiasema (advantage): Pystyykd yritys luomaan/yllapitdiméén strategialla yritykselle
hyvin kilpailuaseman valitulla toimialalla?

4. Kayttokelpoisuus (feasibility): Kuormittaako strategia saatavilla olevia voimavaroja liikaa

tai aiheuttaako se ratkaisemattomia ongelmia? (Rumelt 1996, 55.)

Strategian pitd3 tarjota yhdenmukaisuutta tai johdonmukaisuutta organisaation toimintaan.
Selvi strategia poistaa epitietoisuuden esimerkiksi eri osastojen vililtd ja toimii paremmin
kuin hallinnolliset mekanismit, joilla yritetdfin suunnata organisaation toimintaa tiettyyn
suuntaan. Monet korkean teknologian yritykset esimerkiksi joutuvat tekemé#in strategisen
valinnan siitd, tarjoavatko markkinoille kalliita ja yksilollisid tuotteita vai edullisempia
standardituotteita, joita saadaan kaupaksi suuria maarid. Jos yrityksen johto ei tuo selvisti
esille, mikd on yrityksen linja, eri osastojen (suunnittelu, tuotanto, myynti) valilld voi vallita
jatkuva konflikti. Yhdenmukaisuuden pitéd vallita my®&s yrityksen tavoitteiden ja yritysjohdon
arvojen vililla. Oireet, joista voil havaita ongelmia strategian yhdenmukaisuudessa, ovat
seuraavat:

- koordinointiongelmat eivit poistu henkilékuntamuutoksilla

- ongelmat ovat asiaperéisid, eivdt henkildsuhteisiin liittyvid

- yhden osaston menestys on toisen menetys

- vastuun delegoinnista huolimatta ongelmat palautuvat yrityksen johtoon periaatteellista

paitoksentekoa varten. (Rumelt 1996, 57.)

Sopusointua arvioitaessa organisaatiosta tarkastellaan kahta asiaa. Ensinndkin analysoidaan
yritystoiminnan perustehtivéd tutkimalla taloudellisten ja sosiaalisten olojen muutosta eli ns.
yleistd strategiaa (generic strategy). Yleiselld strategialla tuotetaan tuotteille ja palveluille
sosiaalista arvoa, jolla tarkoitetaan asiakkaan antamaa arvoa, joka puolestaan midrittelee
tuotteen hinnan. Tavoitteena on, ettd tuotteet/palvelut olisivat sosiaaliselta arvoltaan
kustannuksia suurempia. Toiseksi arvioidaan yrityksen kilpailuasemaa analysoimalla
yrityksessd tapahtuneita muutoksia eli ns. kilpailustrategiaa (competitive strategy).
Kilpailustrategian avulla osa sosiaalisesta arvosta pyritdsin saamaan yrityksen voitoksi.
Strategian arvioijan tulee kuitenkin keskittyd nimenomaan yleisen strategian arviointiin.

Arvioijan on keskityttdva niiden taloudellisten olojen ja asiakasodotusten ymmartamiseen,
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jotka ovat luonteenomaisia kullekin toimialalle. Vaikeus yrityksen ja ympdristén vilisen
sopusoinnun arvioinnissa on se, ettéd yritysjohto on “kiinni” kilpailustrategiassa, eikd huomaa
puutteita yleisessd strategiassa, ennen kuin vahinko on jo tapahtunut. Toinen vaikeus on siini,
ettd ympéristdn muutokset ovat tulosta useiden trendien yhteisvaikutuksesta. Esimerkiksi
supermarketketjujen synty oli tulosta sekd kylmélaitteiden kehittymisestd ettd autojen
kdytostd ostosmatkoilla, koska ne mahdollistivat suurten méadrien ostamisen yhdelld
ostoskerralla. Arvioijan pitdd siis saada hyvd késityskyky niistd talouden perusteista, jotka
kannattelevat ja médrittelevét yritystoimintaa. Ndin on mahdollista ymmartda avaintrendien ja

muutosten aiheuttamia seurauksia. (Rumelt 1996, 57-59.)

Kilpailustrategian tavoitteena on luoda kilpailuetuja, jotka ovat kestdvid ja vaikeita kopioida.
Kilpailustrategia keskittyy yritysten vilisiin eroihin ja siihen, miten voidaan selviytyd
paremmin kuin kilpailijat. Kilpailuetua voidaan saavuttaa kolmella eri tavalla: kilpailijoita
paremmilla taidoilla, voimavaroilla tai asemalla. Taidot, jotka tuovat kilpailuetua, ovat
ennemminkin organisatorisia (investointien, tyén ja oppimisen vuorovaikutuksena opittuja)
kuin yksilollisid (koulutuksella saavutettuja yleisid taitoja). Voimavaroihin sisiltyvit patentit,
tavaramerkkioikeudet, koneet/laitteet ja yrityksen toimivat suhteet alihankkijoihin ja
jakelukanaviin. My®6s yrityksen maine tyontekijéiden, alihankkijoiden ja asiakkaiden piirissd
kuuluu voimavaroihin. Yrityksen asema koostuu yrityksen tarjoamista tuotteista ja
palveluista, markkinasegmentistd ja yrityksen asemasta muihin kilpailijoihin n#hden.
Yrityksen asemaan liittyvat edut voivat olla kahta tyyppid: Ensimmaisend ehtivin etu” (first
mover advantages) ja lisdtoimenpiteilld saavutetut edut (reinforcers). Ensimmaiisend ehtivin
edusta pddsee nauttimaan se, joka ennittdd ensimmaéisend markkinoille tai vakiinnuttaa
tuotteensa/palvelunsa kuluttajien mieliin ennen kilpailijoita, esimerkiksi massiivisen
mainonnan avulla tai kiyttdmalla ensimmaéisend uutta teknologiaa. Lisatoimenpiteilld pyritddn
vahvistamaan jo olemassa olevaa vahvaa asemaa. Lisatoimenpiteitd voivat olla esimerkiksi
tehokkaamman tuotanto- tai jakelujirjestelmén luominen. Myds yritys, jolla on joku vahva
tavaramerkki, voi hyddyntdd sitd esitellessdén markkinoilla uusia tuotemerkkeji. Kuuluisien
tuotteiden ndkyminen TV-ohjelmissa ja elokuvissa luetaan my6s lisdtoimenpiteiksi.
Organisaatiolla on etulydntiasema lisdksi silloin, kun:

- organisaatio omistaa raaka-aineléhteits tai silld on pitkaaikaisia tarviketoimitussopimuksia

- organisaatio on maantieteellisesti ldhelld avainasiakkaita silloin, kun kuljetuskulut ja kiinte#t

investoinnit ovat suuria
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- organisaatio on paras palveluntuottaja alalla, joka vaatii ainutlaatuista asiantuntemusta
asiakkaan palvelemisessa
- organisaatio vastaa koko tuotantoketjusta tuotteen suunnittelusta kuluttajalle asti

- organisaatiolla on luotettava maine tuotteen/palvelun tuottamisessa. (Rumelt 1996, 59-61.)

Strategian kayttokelpoisuutta voidaan arvioida seuraavilla kysymyksill:

- Onko organisaatiolla niitd ongelmanratkaisukykyj4 ja erityistaitoja, joita strategia vaatii?

- Pystyykd organisaatio koordinoimaan organisaation eri osien (esimerkiksi myynti- ja
tuotanto-osastojen) toimintoja niin, ettd valittu strategia on toteutettavissa?

- Motivoiko strategia avainhenkil6st64?

- Saako strategia hyvaksynnén tarvittavilta tahoilta esimerkiksi avainjohtajilta? (Rumelt 1996,

61.)

Vastausten 10ytdminen strategian arviointiin ei ole helppoa eikd yksinkertaista. Se vaatii
paljon tilannekohtaista tietoa ja syvdd ymmértdmistd. Strategian arvioinnin voi antaa
ulkopuolisen konsultin tehtivaksi, mutta useimmiten se on kiinted osa organisaation
suunnittelu- ja seurantaprosessia. Joissakin organisaatioissa arviointi on epamuodollinen,
silloin tdlloin tehtavd, lyhyt ja pintapuolinen prosessi. Suuria arviointeja tehddin wvain
esimerkiksi johdon vaihtuessa. Jotkut organisaatiot ovat luoneet yksityiskohtaisen,
muodollisen ja sdénnollisen jérjestelmén strategian analysointiin. Molemmissa tapauksissa
strategian arvioinnin laatu nojaa organisaation itsearviointikykyyn ja kykyyn oppia, eikd
niinkdin kykyyn k&yttdd analyyttisid tekniikoita arvioinnissa. Sainnéllisesti toistuvassa
arvioinnissa on vaarana, etti prosessista tulee liian automaattinen ja rutiininomainen niin, etti
se rajoittaa laaja-alaista ndkdkulmaa asioihin. Hyvi strategia ei mydskain tarvitse sddnndllistd
seurantaa, koska se toimii kehyksend ongelmien ratkaisuille, ei ohjenuorana siit4, miten
ongelmat pitdd ratkaista. Rumeltin (1996) mukaan ei ole olemassa yhté oikeaa arviointitapaa,
vaan se on luotava yrityskohtaisesti sopusoinnussa yrityksen suunnittelu- ja

seurantamenetelmien kanssa. (Rumelt 1996, 62-63.)

Lahden (1988) mukaan strategian analysointi edellyttds, ettd strategialle on ldydettivissi
havaittavissa tai mitattavissa oleva vastine todellisuudesta. Tyypillistd on ollut etsid yhti tai
useampaa muuttujaa strategian mittaamiseksi. Lahti kuitenkin korostaa, ettd strategia on niin

laaja-alainen ja moninainen ilmid, ettd sitd ei voi “vangita” yhden tai muutaman muuttujan
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avulla. Strategian sisdllon havainnoinnissa tulee tarkastella yrityksen voimavarojen
kohdentamisessa tapahtuneita muutoksia yhdessd ympéristomuutosten kanssa ja suhteuttaa
nimid muutokset yrityksen taloudelliseen menestykseen. Suurimmat ongelmat strategian
havainnoinnissa ja mittaamisessa ovat Lahden mukaan:

- strategian muutoksen ja mukauttamisen erottaminen

- aiotun ja toteutetun strategian erottaminen

- strategian suhteellisuus(Lahti 1988, 36-37.)

2.7 Strategian komponentit

Strategisen ajattelun konkretisointia helpottaa strategian jaottelu osiin. N&itéd jaotteluita ovat
tehneet useat strategioiden luojat, mutta tdssd esityksessd keskitymme Karlofin mukaiseen
jaotteluun. Hén on jakanut strategian yhdeksdan komponenttiin. Namé osaset ovat muuttujia,
jotka ohjaavat yrityksen tai liiketoimintayksikon resurssien kaytt6da. Néiden elementtien
avulla yrityksen toimintaa voidaan analysoida ja todeta se strategia, jota yritys todellisuudessa

noudattaa.

Liikeidea. Liikeidea on olemassa oleva mahdollisuus tyydyttdd tietyn asiakasjoukon tarpeet
tietyn tuotteen tai palvelun avulla tietyssd kilpailutilanteessa. Térkedd on pitéé liikeidea ajan
tasalla, silld aikaa my&ten tilanne yrityksen ymparilld muuttuu: asiakkaiden tarpeet vaihtuvat,
uusi teknologia tuo uusia mahdollisuuksia tai markkinoille on tullut uusia kilpailijoita. Miti

selkedimpi yrityksen liikeidea on, sitd selkeampi on my3s sen strategia. (Karlof 1986, 51-52.)

Kilpailuetu. Yrityksen tavoitteena on saavuttaa kilpailijoita parempi asiakastyytyviisyys ja
siten saavuttaa aseman “herruus”. Kilpailuetu voi perustua tietyntyyppiseen ylivoimaisuuteen
tai ainutlaatuiseen osaamiseen, jota yritykselld on muihin yritykseen n#hden. Karlof pitda

kilpailuetua strategian tirkeimpéné elementtind. (Karlof 1986, 52.)

Liikeorganisaatio. Liikeorganisaatio tarkoittaa sitd organisatorista ratkaisua, jonka mukaan
yrityksen toiminta on jaoteltu ja edelleen sitd tapaa, jolla yritys integroituu johonkin

suurempaan kokonaisuuteen esim. alueorganisaatioon. (Karlof 1986, 52-53.)
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Tarjonta. Tarjonnan muodostavat kaikki ne tuotteet ja palvelut, joita asiakkaalle tarjotaan

hinen tarpeensa tyydyttdmiseksi.

Markkinat. Markkinoilla ei tdssd yhteydessd tarkoiteta vain maantieteellistd aluetta, jolla
yritys toimii, vaan markkinoita ovat my6s yrityksen tuotteiden eri kiyttdalueet ja -

sovellukset. (Karlof 1986, 53.)

Resurssit. Resursseilla tarkoitetaan seki investointeja ettd kustannuksia. Investoimalla eri osa-
alueisiinsa yritys vahvistaa samalla resurssejaan ja odottaa néin saavansa panostuksensa
takaisin parantuneiden resurssiensa avulla. Tdm& n#kyy hyvin selvésti esimerkiksi
henkiloston koulutuksessa. Se, mihin yritys investoi, kertoo jo paljon strategian

painopisteistd. (Karlof 1986, 53-54.)

Rakennemuutokset. Rakennemuutoksia ovat merkittdvat muutokset ja uudelleenjirjestelyt
yrityksessd, sen toiminnassa, toimintaedellytyksissd tai ympdristdssi. Tallaisia muutoksia

voivat olla mm. yritysostot tai omistajanvaihdokset. (Karlof 1986, 54.)

Kehityspanostukset. Yrityksen panostus tutkimus- ja tuotekehitykseen on osa yrityksen
kokonaisinvestoinneista. Tamé toiminta kertoo jo paljon yrityksen strategisista valinnoista,
joskin osa tdstd toiminnasta on teknologisen kehityksen mukanaan tuomaa ilman, ettd yritys

olisi tehnyt tietoisia strategisia valintoja. (Karlsf 1986, 54.)

Johtamistapa ja yrityskulttuuri. Johtamistapa ja yrityskulttuuri ovat myds osa yrityksen
strategiaa. Johtamista voidaan tarkastella mm. sen mukaan, mistd asioista organisaatiossa
palkitaan ja mistd rangaistaan, miten tavoitteista ja yleensdkin liikeideasta keskustellaan.
Yrityskulttuuri ilmentdd myds niitd asioita, joita ko. organisaatio joko arvostaa tai ei arvosta.
Téllaisia voivat olla mm. suhtautuminen asiakkaisiin ja henkildkuntaan, asenne laatuun ja
asiakastyytyvaisyyteen, asennoituminen riskinottoon sekd asennoituminen menestymiseen ja

epdonnistumisiin. (Karlof 1986, 54-55.)

Strateginen ajattelu on kédynyt ldpi nopean ja voimakkaan kehityskauden ja omaksunut tilla
hetkelld vallitsevan yhteiskunnan murroksen mukanaan tuoman moninaisuuden, muuttuvan

ympdariston, uusien teknologioiden kehittymisen ja tydnjaon muutoksen. 1990-luvun
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puolivilissd yrittdjyys astui mukaan strategisen ajattelun malleihin. Uusi aika etsii tuntevaa,
kokonaisvaltaista, itsendistd ja vastuuntuntoista yksil6d, joka yrittdjyyden kautta ldhtee

murtamaan yhteiskunnan totuttuja rakenteita. (ks. Kyré 1997, 106-110.)
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3 PIENYRITTAJYYS

3.1 Yleisti tarkastelua

Suomessa yrittdjyys tuli todelliseksi vaihtoehdoksi palkkatyélle vasta 1990-luvun laman
myostd. Yrittdjyys on perinteisesti ollut hyvin teollisuuspainotteista, silld suuri osa pienists ja
keskisuurista yrityksistd on toiminut metalli- ja konepajateollisuudessa sekd rakennus- ja
kuljetusaloilla. Vasta 1960-luvulta 1dhtien palveluelinkeinot ovat tydllistdneet yhid enemmén

suomalaisia. (Kovalainen & Simonen 1996, 55-56.)

Yrittdjyyden merkityksen nousun myotd on syntynyt uusia yrittdjyyden késitteitd. Nyt
puhutaan osaamis-, uusmedia-, virtuaali-, franchising-, verkosto-, hoiva-, osuuskunta-,
yhteiso- ja henkildyrityksistd. (Pk-yritysraportti 1998, 13.) Paitsi uusia yrittdjyyskasitteitd
viime vuosina on syntynyt myo&s uusia yrityksid sellaisille aloille, joilla ennen ei yrityksi
juurikaan ollut. Tallaisia aloja ovat mm. tiede, taide, kasvatus, koulutus ja sosiaali- ja

terveydenhuolto. Yrittédjyys siis etsii ja on jo 16ytinytkin uusia muotoja ja kohteita.

Vuonna 1998 Suomessa oli kaikkiaan n. 219 000 yritystd. Naistd alle 10 henkilod
tyollistdvien yritysten osuus oli 93,4 prosenttia. Suomi on siis todellinen pienten yritysten
maa. Nd@mi yritykset tyollistivat vuonna 1998 runsaat 1,2 miljoonaa ihmistd, maataloutta
lukuun ottamatta. (Pk-yritysbarometri 1/2000, 2.) Kaikkiaan tydllisid oli tuolloin runsaat 2,2

miljoonaa ihmistéd (Tydvoimatilasto 1998, 17).

Kaikista yrityksistd palvelualoilla toimi vuonna 1998 ldhes 35, kaupan alalla runsaat 23 ja
teollisuus- ja rakennusalalla runsaat 10 prosenttia. Suomalaisten yritysten liikevaihto oli
kaikkiaan n. 1,3 miljardia markkaa, josta alle 250 henkil64 tyollistdneiden yritysten osuus oli

kaikkiaan 52 prosenttia. (Pk-yritysbarometri 1/2000, 2.)

Jo edelld esitetyt tilastotiedot kertovat sen, miten suuri merkitys pienilld yrityksilld on
Suomen talouseldméissd. Viime vuosina yrittdjyys onkin alettu n#hdd lddkkeend moniin
kansantalouden ongelmiin kuten tyottdomyyteen, taloudellisen kasvun ylldpitimiseen ja

yritysrakenteen muutoksiin. Toinen pienyritysten tdrked rooli on paikallisten palvelujen
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tarjoaminen. T&lld taas on suuri merkitys ihmisten asumisviihtymiseen ja suorastaan
asumismahdollisuuksiin. Tosin vieldkaddn yrittdjyys ei ole meilld yhtd yleistd kuin
useimmissa muissa Euroopan maissa. Suomi on ollut ”’suurten savupiippujen maa”, jossa on

totuttu kdyméan tydssé toisen palveluksessa.

Pienten ja keskisuurten yritysten merkitys tyollistdjané on kasvanut jatkuvasti vuodesta 1984
lahtien. Yritysten médrdn kasvuhuippu osui vuosille 1985-1989. 1990-luvun laman aikana
yritysten kokonaisméird laski. Tuolloin suuret yritykset vahensivit henkildstédan pienid
yrityksid rajummin. Samoin ne lopettivat toimintansa pienyrityksid useammin. (Veikkola

1996, 10, 60.)

3.2 Yrittijiksi ryhtymiseen vaikuttavat tekij:it

Yrittdjyystutkimuksissa yrittdjaksi ryhtymiseen vaikuttavat tekijat on usein jaoteltu tausta-

tilanne- ja henkilotekijoiksi (Huuskonen 1995, 51).

Taustatekijoilld tarkoitetaan henkilén perhettd ja muuta yhteiskunnallista taustaa sekid
aikaisempia eldminkokemuksia. Yrittdjdperhe tai yrittdjamyonteinen ympéristd vaikuttaa
henkilon arvoihin ja asenteisiin yrittdmistd rohkaisevalla tavalla. T#llaisessa ymparistdssd
henkilé saa myds esikuvia yrittdjistd. (Huuskonen 1995, 55-56.) Kyronkin (1999) mukaan
yrittdjyys on aina sosiaalista perintdd joko omasta lapsuudenkodista, vertaisryhmistd tai
muusta ldhiyhteison vaikutteesta. Yrittdjyyteen opitaan vihitellen  yrittaimalld. Pelkki
teoriatieto aiheesta ei riitd. (Kyrd, Nurmi & Tikkanen 1999, 32.)

Henkilotekijoilla tarkoitetaan tdssd persoonallisuuden eri piirteitid. Yrittdjapersoonallisuuden
kuvaukset Huuskonen (1995) jakaa kahteen luokkaan. Ensimmdisessd yrittdjat ndhddan
sankareina, toisessa taas heitd pidetdsn sopeutumattomina ja irrallisina. (Huuskonen 1995,

69.)

Usein yrittdjad luonnehditaan motivoituneeksi, luovaksi, tavoitetietoiseksi toimijaksi, joka
uskaltaa ottaa riskejd, haluaa ndhda tyonsa tulokset, haluaa tehda itse paatoksia ja on valmis

sekd myonteiseen ettd kielteiseen palautteeseen. Han haluaa nopeaa kehitystd ja siksi hin
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viihtyykin pienissid organisaatioissa, jotka ovat otollisia kehitysty6lle. Lisdksi yrittdjd usein

asettaa sekd itselleen ettd kollegoilleen suuria vaatimuksia. (Karlof 1990, 162-163.)

Tilannetekijoilla tarkoitetaan senhetkistd ymparist6d, jossa henkilo eldd ja toimii. Ymparistd
ei kuitenkaan vaikuta suoraan henkilon paitoksiin, vaan vaikutus on epasuoraa. Ympiristo
heijastuu henkilén havaintoihin ja maailmankuvaan ja tatd kautta hinen p#itoksiinsi.

(Huuskonen 1992, 59.)

Ympirist6lld on sekd yrittdjyyttd suosivia ettd syrjivid vaikutuksia. Laajimpana
yhteiskunnallisena vaikuttimena on yleinen yritt4jdilmapiiri. Yleinen mydnteisyys vrittdjyytta
kohtaan kasvattaa yrittdjimyonteisyyttd yksilotasollakin ja pidinvastoin. Yksiléd lihelld
olevat tilanteet ja tapahtumat ovat toinen tilanneryhmd, joka vaikuttaa yrittdjgksi ryhtymiseen.
Téllaisia syitd voivat olla tyottdmyys tai tydttdomyyden uhka, tyytymittdmyys nykyiseen
tyohon tai sopeutumattomuus alaisena olemiseen. Lopullinen kimmoke yritt4jaksi
ryhtymiseen voi olla jokin erityinen tapahtuma, kuten riita tydpaikalla, oma ikdkausikriisi tai

jokin muu murros henkilokohtaisessa elaméssd. (Huuskonen 1992, 59-60.)

Paatdkseen ryhtyd yrittdjaksi vaikuttavat henkildn tausta-, henkils- ja tilannetekijit yhdessa.
Se kokonaistilanne, jossa yrittdjaksi aikova eldd, on mairaava. Tosin tieto, jonka pohjalta
henkild ryhtyy yrittdjaksi, voi olla rajallista ja suodattunutta, osin jopa virheellistd. Tarkeintd
yrittdjdksi aikovan kannalta on se, minké&laiseksi hdn arvioi omat mahdollisuutensa toimia

yrittdjani, ei se, minkéalaiset hanen todelliset mahdollisuutensa ovat. (Huuskonen 1992, 60.)

Powell ja Bimmerle (1980) ovat rakentaneet yrityksen perustamisesta prosessimallin, joka
kokoaa henkils-, tilanne- ja taustatekijat yhdeksi kokonaisuudeksi. Yrittdjaksi ryhtyminen ei
riipu vain henkildn persoonallisuuspiirteistd ja hdnen kokemuksistaan, vaan mukana on aina
niin henkilén sen hetkinen oma eldmintilanne kuin koko yhteiskunnankin tila. (Koskinen

1996, 39.)
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KUVIO 1 Yrityksen perustamisen prosessimalli (Koskinen A. 1996, 39)
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Powell ja Bimmerle (1980) haluavat mallillaan osoittaa sen, miten monimutkainen prosessi
yrittdjaksi ryhtyminen on. Toiseksi he haluavat nostaa esille ne tekijit, joihin pitéisi kiinnittis

huomiota, kun etsitédén uusia yrittdjaehdokkaita. (Koskinen A. 1995, 26.)
3.3 Mikai on pienyritys?

On hyvin vaikeaa yksiselitteisesti magritelld, miké on pienyritys. Pienyritysti ei voi médritelld
pelkdstddn suuryrityksen kautta siten, ettd se olisi samanlainen kuin suuryritys, mutta kaikki
tapahtuisi vain pienoiskoossa. Pienilld yrityksilld on aivan omia ominaispiirteits, joita ei

suurilla yrityksilla ole.

Melko yleinen pienyrityksen médrittely on sen koko joko liikevaihdolla tai henkilSkunnan
magrallda mitattuna. Tamdk#din ominaisuus ei ole yksiselitteinen, silld pienyritykseksi
madritellyn yrityksen pienuus vaihtelee eri maissa ja eri toimialoilla. Melko yleisesti
pienyritykseksi on luokiteltu yritys, jolla on korkeintaan 500 tyontekijad. Suomessa
pienyritykseksi on luokiteltu alle 100 tai alle 50 henkildn yritys. Amerikassa rajana on ollut

250 ja Englannissa 200 tyontekijad (Tainio 1992, 28-30.) Mutta Euroopan unionin (EU)
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my6td pienyrityksen maédrittely on yhtendistynyt, silli EU mdédrittelee pienyritykseksi
yrityksen, joka tyollistdd alle 250 henkil6a. Lisdksi pk-yrityksen pidfomasta saa olla alle 25
prosenttia suuren yrityksen omistuksessa. Liikevaihto ei my6skédn saa ylittdd 240 miljoonaa
markkaa tai tase 162 miljoonaa markkaa (Tekes. 2000.
http:/www.tekes.fi/rahoitus/yritys/pk.htm.) Nykyisin pienyrityksistd erotellaan vield omaksi
ryhmékseen ns. mikroyritykset, jotka tyollistavat alle 10 henkilod (Hyvonen, Kupiainen &
Pietikdinen 1995, 10).

Koon lis#ksi yrityksid on jaoteltu myds laadullisten ominaisuuksien mukaan. Committee for
Economic Development (CED) esitt44 pienyrityksen ominaisuuksiksi seuraavia piirteiti:

1. Johto toimii itsendisesti. Tavallisesti johtajat ovat myos omistajia.

2. Padoma on hankittu joko omistajalta tai pieneltd omistajaryhmalta.

3. Yrityksen toiminta-alue on paikallinen. Tyontekijit ja omistajat asuvat tietylld alueella,
mutta tim3 alue ei kuitenkaan valttAméttd ole sama kuin yrityksen toiminta-alue.

4. Yrityksen koko on suhteellisen pieni verrattuna koko toimialaan. (Gaedeke & Tootelian

1985, 6-7.)

Boltonin johtama pienyrityskomitea on madritellyt pienyritykseksi yrityksen, jolla on
suhteellisen pieni osuus markkinoista. Tdmé taas merkitsee sitd, ettd silld on pienet
mahdollisuudet vaikuttaa hintoihin, myytyihin mé#4riin sekd omaan toimintaymparistoonsa.
Toiseksi pienyritystd johtaa omistaja omalla henkilokohtaisella panoksellaan ilman
ammattijohtajia. Ndin hén on mukana myos kaikissa yrityksen jokapéivaisissid toiminnoissa.
Kolmanneksi pienyritys on itsendinen oma kokonaisuutensa, ei vain osa suuryritysti. T4lloin
yritys on paatoksenteossaankin suhteellisen vapaa ulkopuolisesta kontrollista. (Tainio &

Koskinen 1991, 14-15.)

Pienyritykset poikkeavat suuryrityksisti myods mukautumiskykynsd vuoksi. Muuttuvissa
oloissa joustava toiminta on etu, jolla voi ainakin osittain korvata suurtuotannon edut.
Pienyrityksille on ominaista myds tydvoimavaltaisuus ja rahoituspohjan kapeus. Lisdksi
pienyrityksissd johto ja omistajat ovat usein samoja henkilditad. Pienen yrityksen tuotepohja

on kapea ja se toimii hyvin rajatuilla markkinoilla. (Aho 1980, 16-17.)
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Scase ja Goffee (1980) kiteyttavat pienyrittdjyyttd suosivan ympdiristén neljddn tekijddn:
tyévoimavaltaisuuteen, alihankintamahdollisuuksiin, pienimuotoiseen tekniseen innovointiin
sekd nopeasti muuttuviin markkinoihin. Té#llaisissa ympéristdissd alkuun pidsee pienelld

rahalla. Térkeint ovatkin yrittdjdn omat ideat ja oma tyopanos. (Scase & Goffee 1980, 21.)

3.4 Kuka on pienyrittidji?

Pienyritystd johtaa useimmiten omistaja eli hénelld on kaksoisrooli omistaja-johtajana.
Yrittdjd on vastuussa koko liiketoiminnasta, kun taas ammattijohtaja on téissd suhteessa lghes
samassa asemassa kuin tyontekijad. Toisaalta yrittdjilld on toiminnassaan paljon suurempi
vapaus kuin tydsuhteessa olevalla ammattijohtajalla. Olennainen ero ammattijohtajan ja

yrittdjan vélilld on se, ettd ammattijohtaja valitaan, mutta yrittdjaksi ryhdytésn.

Yrittdjat eivdt eroa muista johtajista niink#&n tyOtehtdviensd osalta, vaan siind, ettd he
kantavat kokonaisvastuun yrityksestd. Yrittdjat eivdt pohjaa toimintaansa muiden
suunnitelmiin, vaan omiinsa. He eivit tyoskentele valmiiksi rakennetussa organisaatiossa,
vaan he luovat itse oman organisaationsa. Samoin he luovat oman toimintapolitiikkansa,
tekevdt omat budjettinsa ja valitsevat itse tyOntekijansd. Yrittdjyys vaatiikin henkiloltad suurta

luovuutta, mutta myds paitdksentekokykya. (Reitz & Jewell 1985, 527-528.)

Pienyrittdjat ovat hyvin heterogeeninen joukko ihmisid. Kuitenkin heitd on yritetty jakaa
erilaisiin  yrittdjatyyppeihin identiteetin, tavoitteiden, arvojen ja uskomusten sekd
liikketoimintakéyttdytymisen perusteella. Stanworth ja Curran (1973) jakoivat yrittdjat

1996, 57.)

Kisityoldisyrittdja arvostaa itsemdirddmisoikeutta ja riippumattomuutta. Siksi hdn ei
haluakaan ulkopuolista apua eikd rahoitusta. Yrityksen hén haluaa pitdd pienend. Jos hén
palkkaa ulkopuolisia, niin hén haluaa valita uudet henkil6t itse. Han haluaa pitas kaikki langat
omissa kisissddn ja osallistuu kaikkeen tuotantotoimintaan myds itse. Térkedd hénelle on
tyotyytyviisyys, jonka hén saavuttaa tekemilld hyvan” tuotteen. Taloudellinen tulos ei ole

ensisijainen tavoite. (Stanworth & Curran 1973, 97-98.)
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Klassiselle yrittdjélle toiminnan taloudellinen tulos on kaikkein térkeintd. H#n haluaa
laajentaa yritystddn vain, jos se on taloudellisesti kannattavaa. Hin haluaa keskittyd
”bisneksen” tekemiseen. Kaikesta muusta hén haluaa pysyd erossa. Yritys ei ole hinelle

sosiaalisen hyvaksynnén 1dhde, vaan tuloksen tekemisen véline. (Koskinen 1992, 116.)

Yrittdjd-johtaja haluaa olla ennen kaikkea johtaja. Témé heijastuu yrityksen tavoitteisiin,
toimintaperiaatteisiin ja organisaatiorakenteisiin. Yrittdji-johtaja jakaa valtaa ja vastuita myos
muille. Ty6t on jaettu eri toimintoihin, joista vastaavat eri ithmiset. Siksi yrittdja-johtajan
pienyrityksestd voi 16ytyd samoja piirteitd kuin kooltaan paljon suuremmista yrityksista.

(Koskinen 1992, 116-117.)

Yrittdja-johtajaa motivoi myds yhteiskunnallinen toiminta. H&n haluaa tulla yhteis-
kunnalliseksi vaikuttajaksi. Han on seurallinen verkostonrakentajatyyppi, joka haluaa kehittds
yritystddn oman alansa edelldkdvijaksi. Hén haluaa jattds yhteiskuntaan oman “Eskon
puumerkkinsd”. Yrityksen on jaatdvd seuraavalle sukupolvelle merkiksi hdnen liikemies-

kyvyistdin ja kovasta tyostéddn. (Koskinen 1992, 116-117.)

Scase ja Goffee (1980) luokittelevat yrittdjat neljaéin ryhmaén: yksinyrittéjiin,
pientydnantajiin, omistaja-kontrolloijiin ja omistaja-johtajiin (Scase & Goffee 1980, 23).

Yksinyrittdjien yritystoiminta on pienimuotoista ja se perustuu yleensd heiddn
kdsityotaitoihinsa. Yksinyrittdjien térkednd motivaationa on tyOllistdd itsensd eivétkd he
haluakaan Kkasvattaa yritystddn. He tyytyvat kohtuulliseen elintasoon. Térkeitd arvoja

eldmissi ovat tyStyytyvaisyys ja itsekunnioitus. (Scace & Goffee 1980, 129.)

Pientyonantaja on itse aktiivisesti mukana yrityksensd tuotantoprosessissa. Apunaan hénella
on usein oma perheensd. Varsinaisen tuotantotyon liséksi yrittdjd vastaa yksin hallinnosta ja
johtamisesta. Han onkin "tydloukussa”, koska toisaalta vakituiset asiakkaat estdvat héntd
lopettamasta toimintaansa ja siirtyméstd yksinyrittdjdksi ja toisaalta hén ei uskalla siirtad
muille vastuuta, mik3 olisi edellytyksena yrityksen laajentamiselle. Pienty6nantajalle yritys ja

ty6 ovat vapaa-aikaa tdrkeampid. (Scase & Goffee 1980, 135.)
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Omistaja-kontrolloija on ldhinnd yrityksen paitoksentekiji ja organisoija, mutta kiireaikoina
hin osallistuu my®os tuotantoprosessiin. Hénelle tyotyytyviisyys on rahaakin tirkedmp3i.
Raha ei tuo eldmaissi tyydytystd, mutta eliméntavoiltaan hin muistuttaa kuitenkin dkkirikasta,
jolla on varaa kauniiseen kotiin, matkoihin ja kalliisiin autoihin. Koska liséraha ei tuo hénelle
endd mitddn uutta hyvad, hén ei ole myoskidn valmis yrityksensd laajentamiseen lisdrahan

toivossa. (Scase & Goffee 1980, 141-142.)

Omistaja-johtaja ei ole vélttdmittd joka pdivd yrityksessddn, vaan hén voi ottaa vilimatkaa
yritykseensd, silla yrityksen paivittdistyot sujuvat ilman héntdkin yritykseen rakennetun
johtamisjérjestelmén ansiosta. Omistaja-johtajan yritys on usein véhitellen keskikokoiseksi
kasvanut perheyritys, jossa tyontekijoistd pidetddn hyvaa huolta. Omistaja-johtaja haluaakin
olla mieluummin hyvd johtaja alaisilleen kuin mahdollisuuksia etsivd yritt4jd. (Scase &

Goffee 1980, 147, 154.)

3.5 Naisyrittijyys

3.5.1 Yleisti tarkastelua

Naiset ovat Suomessa tdrked osa tyomarkkinoita. Meilld naisten tydssdkdynti oli yleistd jo
teollistumisen alkuvaiheissa. Naimattomat naiset ovat jo pitkasn kdyneet ansiotydssd, mutta
1960-luvulla myds naimisissa olevat naiset siirtyivdt ty6hon kodin ulkopuolelle. Syyné tdhan
oli paitsi tydvoiman kysynnin kasvu teollistumisen myotd, myds monet yhteiskunnalliset
muutokset, jotka mahdollistivat naisten siirtymisen kodin ulkopuolelle. (Kauppinen-
Toropainen & ym. 1983, 7.) Tamai kehitys ei kuitenkaan johtanut nopeaan naisyrittdjyyden
kasvuun kuten monissa muissa maissa. Suomessa naisyrittdjien maard alkoi hitaasti kasvaa
vasta 1980-luvulla, kun ammatissatoimivuus oli jo vakiintunut. (Kamppi 1992, 7.) Vaikka
Suomessa naiset ja miehet kayvit tyssd kodin ulkopuolella hyvin tasavertaisesti médrillisesti
mitattuna, niin kuitenkin naisten ja miesten tySt ovat hyvin eriytyneet, segregoituneet niin

palkkatyossd kuin yrittamisessékin. Tosin 1990-luvulla on tapahtunut myds lhentymista.

Suomen poikkeuksellisen syva lama vihensi tyovoiman kysyntdd 1&hes kaikilla toimialoilla
vuosina 1989-1998. Ainoastaan palveluiden toimiala pystyi ty6llistdimésn vuonna 1998

enemmin kuin kymmenen vuotta aiemmin. Tdmé lisdys koski nimenomaan naisia. Eniten
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ty6llisyys lisdéntyl 1990-luvulla sosiaali- ja terveydenhuollossa sekd opetuksessa. (Savola

2000, 20-21.)

mikd tosin oli prosentuaalisesti pienempdd kuin vastaavana aikana palkansaajien midrin
vdheneminen (18 prosenttia). Voimakkaimmin laski naisyrittdjien madrd, 19 prosenttia.
Miesyrittdjien madrd laski 11 prosenttia. (Veikkola 1996, 7-8.) Laman jilkeen, vuosina 1995-
1997 palkansaajien ja yrittdjien médréd on kasvanut suunnilleen yhté paljon eli 5-6 prosenttia

(Veikkola 1999, 9).

3.5.2 Tyomarkkinoiden segregoituminen

Suomessa tydmarkkinat ovat jakaantuneet selvisti sukupuolen mukaan toimialoittain,
tybnantajittain, ammateittain ja ammattiasemittain. Tiiviisti sanottuna naiset tydskentelevit
julkisella sektorilla tyypillisissd naisammateissa erilaisissa palvelutehtivissd hierarkia-

asemaltaan miehid alemmalla tasolla. (Savola 2000, 15.)

Tami tyomarkkinoiden segregoituminen rajoittaa sekd yksittdisten ihmisten ettd myds
tydmarkkinoiden toimintaa. Segregaatiolla on suuri vaikutus ihmisten koulutus- ja
uramahdollisuuksiin, mutta laajemmin my®ds yhteiskunnan ty6llisyysmuotoihin, taloudelliseen

tehokkuuteen ja tydmarkkinoiden toimivuuteen. (Kolehmainen 1999, 13.)

Paitsi ettd palkkaty6 on segregoitunut, niin sama koskee myds naisten ja miesten yrityksis.
Naisten yrityksid on ldhinnd henkilkohtaisissa palveluissa (kampaamot, kauneushoitolat,
hammaslagkarit, hierojat, fysioterapeutit), erikoistuneissa palveluissa (kahvilat, ravintolat,
hotellit,  vahittdiskaupat) sekd pienimuotoisessa teollisuudessa  (tekstiiliteollisuus,
vaatetusteollisuus, ompelimot, designliikkeet). Niistd kolmesta alasta henkilskohtaiset
palvelut on suurin ja teollisuus pienin. Tosin pienimuotoinen teollisuus on nostamassa
padtian. (Kovalainen 1995, 137-138.) Miehet puolestaan hallitsevat maataloutta ja teollisuutta
(Kolehmainen 1999,120).

Naisten ja miesten asema tydmarkkinoilla eriytyy my&s tulotason perusteella. Vuonna 1990

palkansaajamiesten vuotuinen keskipalkkataso oli ldhes kolmanneksen naisten vastaavaa
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keskipalkkatasoa korkeampi (Kolehmainen 1999, 182). Samansuuntainen ero vallitsee my&s
yrittdjien tulojen kohdalla, silld naisyrittdjien tulot ovat miesyrittdjien tuloja alhaisemmat.
Korkeimmat keskimaérdiset vuositulot olivat sekd miehilld ettd naisilla tekniselld alalla.
Naisten tulot tilla alalla olivat vain (132 000/200 000) 66 % miesten tuloista vuonna 1990.
Suurimmat tuloerot naisten ja miesten kesken 16ytyvat yhteiskunnallisista palveluista, jotka

juuri ovat naisille tyypillisin ala. (Veikkola 1996, 68.)

My®s koulutus on edelleenkin hyvin sukupuolijakautunutta. Naisten koulutusaloja ovat hoito-
, kotitalous-, suurtalous-, kauppa-, toimisto, sosiaali- sekd vaatetusala. Miehet keskittyvit
maa- ja metsitalouteen, tekniikkaan ja litkenteeseen. (Kolehmainen 1999, 59.) Naisten ja
miesten erilainen koulutustausta ndkyy myds heiddn ammatinvalinnoissaan ja myds
yrittdjyydessd. Sukupuolen mukaan eriytymittdmankin koulutuksen saaneet miehet ja naiset
valitsevat yleisemmin oman sukupuolen tyypillisen ammatin. Naiset ovat kouluttautuneet
aloille, jotka tarjoavat yhteiskunnallisia hyvinvointipalveluita, joista julkinen sektori on
pitkalti vastannut. Néin yrittdjyys ei ole ollut naisille “tyrkylld” samalla tavalla kuin miti se

on ollut miehille, joiden koulutus on suuntautunut perinteisille yritysaloille.

3.5.3 Naisyrittijyyden synty

Miksi miehet ja naiset sitten tekevét erilaisia valintoja? Johtuvatko erot sukupuolesta vai
jostain muusta syystd? Lépi historian miesten ja naisten roolit ovat olleet erilaiset. Tosin tina
pdivdnd ldntisessd maailmassa roolit ovat ldhentyneet toisiaan: yh3d useampi nainen
kouluttautuu hyviin ammattiin ja siirtyy pois kotididin roolista joko osa- tai kokoaikaiseen

tydhon toisen palvelukseen tai itselliseksi yrittéjaksi.

Cooper (1981) on tutkinut tekijoitd, jotka vaikuttavat yrittdjaksi ryhtymiseen seki
perustettavan yrityksen markkinoiden ja toimintaympéristén valintaan. Hén on kehittényt
teoriaansa ajatellen nimenomaan naisyrittijia, silld tihanastisista tutkimuksista useimmat ovat
koskeneet vain miehid. T&std huolimatta Cooperin teoria soveltuu sekd nais- ettd
miesyrittdjiin. Cooper jakoi yrittdjyyteen vaikuttavat tekijéat kolmeen ryhméan:

1. edeltavit vaikutukset

2. ”hautomo-organisaatio”

3. ympiéristotekijat. (Birley 1989, 33.)
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Edeltdvilld vaikutuksilla Cooper tarkoittaa yrittdjan taustatekijoitd, joita ovat mm. yrittdjén
motivaatio, perhetausta, aviosdity, koulutus, tiedot ja taidot sekd tySkokemus. Naisten ja
miesten motivaatiosta ei hdnen mukaansa 16ydy merkittdvid eroja, vaan molemmat
sukupuolet ovat motivoituneita hankkimaan rahaa, saamaan itsendisyyttd ja 10ytdmain
mahdollisuuksia yritysmaailmasta. Mydskain perhetausta ei selitd eroja nais- ja miesyrittdjien
vililli. Aviosaity sindnsa ei ole erottava tekiji, vanhemmuus kylldkin. Aideille yrittajyys
joustavuutensa ansiosta tarjoaa suurempia mahdollisuuksia yhdistdd tyd ja koti kuin mitd

palkkatyd tarjoaisi. (Birley 1989, 33-34.)

Hautomo-organisaatiolla Cooper tarkoittaa sitd organisaatiota, jossa yrittdja on tydskennellyt
juuri ennen yrittdjaksi ryhtymistasn. Talld on suuri vaikutus yrittdjdn alan valintaan. Aivan
niin ahtaasti t4td ei pid4 tulkita, ettd yrittdjd valitsisi toimialan edellisen tyopaikkansa
mukaan, vaan siten, ettd aikaisemmalla kokemuksella kaiken kaikkiaan on merkitystd
toimialaa valittaessa. Siten naiset miehien tapaan valitsevat toimialakseen sellaiset alat, joilta

heilld on kokemusta. (Birley 1989, 34-35.)

Yrityksen perustamispéitds ei ole hetken mielijohde, vaan sen kypsyttdmiseen menee usein
vuosikausia. Yhteiskunnan toimenpiteilld yrittdjyyteen voidaan kuitenkin vaikuttaa joko
positiivisesti tai negatiivisesti. Kansallinen kulttuuri, hyvaksyttivat kidyttdytymisnormit,
neuvojen ja ohjeiden saanti, henkilokohtaiset suhteet sekd hyvaksyttdvit roolimallit
vaikuttavat selvisti yksilén asenteisiin ja siten myds yrittdjyyskayttaytymiseen. Cooper lisad
tahin listaan vield yhteiskunnan talousilmaston. Nama kaikki vaikuttavat sithen, kuinka moni

lopulta p#attas ryhtya yrittdjaksi. (Birley 1989, 35-36.)

Hisrich ja Peters (1992) ovat tutkineet naisten ja miesten yrittdjiksi ryhtymisen
taustatekijoiti. Heiddn mukaansa sekd miehilld ettd naisilla on vahva kokemus ja suuri
kiinnostus siltd alalta, jolle he perustavat yrityksensd. Se ero miesten ja naisten vililld heidéan
mukaansa on, ettd miehille siirtyminen yrittdjaksi on helpompaa, koska se on luonnollinen
jatko heiddn joko palkkatyolleen tai harrastukselleen. Naiset taas yrittdjaksi ryhtyessiin
aloittavat “uuden eldmin” turhauduttuaan entiseen tyShonsd. Siksi naisille yrityksen

aloittaminen on miehid vaikeampaa. (Koskinen A. 1995, 12-13.)
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Persoonallisuudeltaan nais- ja miesyrittdjét eivat Hisrichin ja Petersin (1992) mukaan eroa
paljonkaan toisistaan. Miehet ovat kuitenkin joustamattomampia kuin naiset. Myds
johtamistapa naisilla ja miehilld on erilainen. Suurin ero naisten ja miesten vililld on ik4,
koulutus, aikaisempi tyd, pddoman hankinta, taustatuki sekd yrityksen luonne. (Koskinen A.

1995, 13.)

Naiset perustavat yrityksensd miehid idkkaampind, 35-40 -vuotiaina. Miehet ovat keskiméairin
25-35 -vuotiaita yritystd perustaessaan. Miesten koulutus on perinteisiltd miesaloilta, kun taas
naisilla on uudempia ja luovempia tutkintoja. Tyokokemus on naisilla ja miehilld hyvin
erilaista. Miehet ovat toimineet erityistehtiviss3, tuotannossa, taloudessa tai tekniikan alalla.
Naiset ovat puolestaan tydskennelleet hallinnollisissa ja palvelualan tehtivissd. Pddoman
hankinta yrityksen perustamisvaiheessa on naisille paljon vaikeampaa kuin miehille. Naiset
kéyttavat padoman hankintaan omia séistdjaéin tai ottavat henkil6kohtaisia lainoja. Miehet
taas kdyttdvat useita eri rahoituslghteitd. Tukea omaan yrittdmiseen miehet saavat padasiassa
ulkopuolisilta neuvonantajilta, naiset taas omaisilta ja ystavilti. Myds perustettavat yritykset
eroavat toisistaan: miehet keskittyvit tuotantoalan yrityksiin, naiset palveluihin. T#std
valinnasta seuraa, ettd miesten yritykset ovat litkevaihdoltaan naisten yrityksid suurempia.

(Koskinen A. 1995, 13-14.)

Monet yrittdjyyteen vaikuttavat tekijit ovat tulleet naisille aikaisempaa yritys-
ystavillisemmiksi: naisten ja miesten roolit sekd tydssd ettd kotona ovat tulleet
joustavammiksi, on erilaisia positiivia roolimalleja, tiedonvilitys ja ihmisten liikkuvuus on
lisddntynyt ja koulutustaso on noussut. Namé kaikki muutokset tukevat naisten p#atdksid

ryhtyd itsellisiksi yrittdjiksi. (Birley 1989, 35-36.)

Suomessa naisten harjoittamalle yritystoiminnalle on tyypillistd pienimuotoisuus ja itsensi
tyollistdminen. Naiset perustavat yrityksensé sellaisille toimialoille, jotka eivét vaadi suuria
investointeja eikd suurta riskid. Nami seikat taas vaikuttavat naisten yritysten kehittymiseen
ja yritysmuodon valintaan. (Kovalainen 1995, 135.) Kaikesta yritystoiminnasta, ammatin-
harjoittajat mukaan lukien, naisten osuus on noin 30 prosenttia, kun heitd palkansaajista on
noin puolet. Yrittdjyys ei siis ole yhtd ominaista naisille kuin miehille. (Lehto-Sutela 1999,

13)
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Naisyrittdjét toimivat p#fasiassa yhteiskunnallisissa palveluissa (esim. terveys-, sosiaali-,
henkild- ja kotitalouspalveluissa), toiseksi eniten kaupan alalla. Nimi kaksi toimialaa
tyollistivdt naisyrittdjistd vuonna 1993 yhteensd 63 prosenttia. Vzhiten naisia toimi yrittdjini

rakentamisessa ja kuljetuksessa, yhteensd vain 12 prosenttia. (Veikkola 1996, 62.)
3.5.4 Naisyrittijien roolimalleja

Naiset ovat yrittdjind toimiessaan luoneet omat roolinsa, jotka poikkeavat miesten vastaavista
rooleista. Naisilla on jo omaa yrityskulttuuria, joka pohjaa seki yleiseen naiskulttuuriin ettd
yrittdjdkulttuuriin. Naisten roolit eivit ole rooleja vain yritysmaailmassa, vaan ne ovat koko
eldmén kattavia rooleja. Miehilld taas tietyt roolit voivat olla olemassa vain tyeldmassa,

muussa eldmassé heilld on sitten toisia rooleja.

Hajba (1986) on jakanut naisyrittdjat neljdin roolimalliin, jotka ovat:
- nainen luopujana

- nainen traditionaalisena yrittdjana

- nainen sopeutujana

- nainen uutena yrittdjand. (Hajba 1986, 1.)

Nainen luopujana ei oikeastaan ole mik&4n yrittdjérooli, silld tosiasiassa nainen on luopunut
tastd roolista. Aika moni nainen on luopuja, silld naisyritt4jid on suhteessa paljon vihemmin
kuin mitd heitd koko viestdstd on. Luopuja saattaa haaveilla omasta yrityksestd, mutta
koskaan hdn ei vie asiaa toteutukseen asti. Thin taas vaikuttavat monet psykologiset,

sosiaaliset ja kdytannolliset esteet, joita yrittdjanaiset kohtaavat. (Hajba 1986, 2.)

Kun nainen perustaa yrityksen, niin h#n sijoittaa sen perinteisille naisaloille. Hénen
yrityksensd on useimmiten pieni palveluyritys. Yrittdjdjarjestojen tilaisuuksiin perinteinen

naisyrittdjd osallistuu paljon miehid harvemmin. (Hajba 1986, 4.)

Kun nainen ja mies perustavat yhdessd yrityksen, nainen on ulospiin useimmiten miestéin
nakymittomampi yrittdjd. Naissd perheyrityksissd nainen on usein sopeutuja ja riskinjakaja,

mies johtaja. (Hajba 1986, 5.)
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Naisyrittdjid, jotka ovat murtaneet perinteiset roolimallit ja siirtyneet uusille toimialoille,
voidaan nimittdd uusiksi yrittdjiksi. Erityisesti koulutetut naiset ovat siirtymissid miehisille
aloille. Kuitenkin miesyrittdj4t ensimmaising siirtyvat aivan uusille toimialoille. Pienistd
muutoksista huolimatta edelleenkin valtaosa naisten ja miesten yrityksisti toimii perinteisilld

nais- ja miesaloilla. (Hajba 1986, 5-6.)
3.5.5 Naisyrittijien ongelmista

Naisyrittdjien ongelmia on tutkittu ja kuvailtu monessa tutkimuksessa. Niiden mukaan naiset
itse eivit koe sukupuolen olevan heille erityinen ongelmien 1dhde. Riippumatta sukupuolesta
yrittdjien yleisid ongelmia ovat ajank&ytts, delegointi ja henkilokunnan palkkaaminen. (Brush

1994, 72.)

~ Mutta joitakin esteitd tai ongelmia tutkimuksissa on saatu selville, joiden ajatellaan johtuvan
nimenomaan naisyrittijyydestd. Ne voidaan jaotella psykologisiksi, sosiaalisiksi ja
kaytannollisiksi. Psykologisia esteiti ovat naisten roolistereotypiat. Naisia ei pidetd
luonteenpiirteiltddn yrittdjiksi soveliaina, silld “yrittdjaominaisuudet” ovat 1dhinnd miehisii.
Yrittdjiin  litetyt ominaisuudet kuten riskinsietokyky, johtamiskyky, péittaviisyys,
itseluottamus, kilpailuhenkisyys ja suoriutumisen tarve nihdain usein miehisinid piirteina.

Naisten ja miesten vililld kylld ilmenee eroja, mutta psykologisten tutkimusten mukaan ne

johtuvat kulttuurista ja kasvatuksesta, eivit perimésti. (Hajba 1986, 2-3.)

Sosiaalisia esteitd ovat naisten perheeseen sitoutuminen ja naisen rooliin liitetyt moninaiset
tehtivit. Namé kaikki estdvit tai ainakin vaikeuttavat tdysipdivaista yrittdjyyttd. Stonerin ym.
(1990) amerikkalaisia naisyritt4jid koskeneen tutkimuksen mukaan yli puolet vastaajista tunsi
olevansa ty0std palattuaan lilan vdsyneitd tekem&ddn kotona sitd, mitd he haluaisivat tehdi.
Heille ei my&skéén jadnyt voimavaroja omiin harrastuksiin, eivétk he pystyneet kotona ensi

rentoutumnaan. (Stoner, Hartman & Arora 1990, 36.)

Stonerin, Hartmanin ja Aroran (1990) mukaan kodin ja tyon vilisen ristiriidan syvyyteen
eivat vaikuttaneet perheen rakenne eiki tyossd vietetty tuntiméaérd, mutta ristiriita oli selvissd
yhteydessd tyOtyytyviisyyteen sekd liiketoiminnassa saatuun menestykseen. Jos yrittdjd

saavutti tai ylitti omat liikketoiminnalle asettamansa tavoitteet, kodin ja tydn vilinen ristiriita
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tuntui pienemmaltd. Ristiriitaa vdhensi myds yrittdjan hyvd itsetunto ja oman itsensi

arvostaminen. (Stoner ym. 1990, 38.)

Kaytannon esteitd ovat mm. hyvien liikeideoiden ja rahoitusmahdollisuuksien puute. Naisten
asemaa rahoituksen hankinnassa vaikeuttaa paitsi kokemuksen puute rahoituksen
jérjestelyistd, my0Os se, etteivdt he eivdt padse mukaan miesten epdvirallisiin rahoitus-
verkostoihin. Ehképé osin ndiden vaikeuksien takia naiset aloittavat liiketoimintansa puolta
pienemmalld summalla kuin miehet. (Brush 1994, 72-73.) Tosin usein naiset perustavat
yrityksensé aloille, joissa alkupddoman tarve on pieni. Myds naisten koulutus ja kokemus on

sellaista, jota he voivat kaytti4 yrityksessaan miehid vihemmaén (Hajba 1986, 3).

Suomen Yrittdjénaisten Keskusliitto r.y. teetti vuonna 1997 jisentutkimuksen, jonka
tarkoituksena oli selvittdd jdsenten mielipiteitd naisyrittdjyyteen liittyvistd asioista ja
ongelmista. Tamén tutkimuksen mukaan naisyrittdjyyteen liittyy ongelmia, jotka osin ovat
yhteisid miesyrittdjien kanssa, mutta osin vain naisia koskettavia. (Yrittdjanaisten Keskusliitto

r.y. 1997, 99.)

Suurimmiksi ongelmiksi naiset kokivat sosiaalikustannusten korkeuden, sijaisen
saantivaikeudet sekd yrittdjdn yksindisyyden. Tamid ongelmien kérkikolmikko on yhteinen
miehille ja naisille. Erityisesti naisongelmia olivat tarkeysjérjestyksessd naisten riskinotto-
halun puute, ristiriita perheendidin ja yrittdjan roolin vélilld, naisten kasvatuksen ja
kannustuksen puute yrittdjyyteen, naisten kykyihin ei uskota sekd se, ettei yhteiskunta suosi
naisyrittdjid. Naiset eivdt tunteneet mydsk#din saavansa tukea miehiltdsn. Lisdksi naiset
tunsivat jadvansd syrjaan “herrojen” tehdessd paatdksid saunassa. Vihiten ongelmia kyselyn
mukaan tuotti rohkaisevien naisesimerkkien puute. (Yrittdjdnaisten Keskusliitto r.y. 1997,

102.)

3.6 Pienyritykset ja palvelu

1980-luvulta ldhtien Suomen pienyritystoiminta on kasvanut tasaisesti 1990-luvun alun
notkahdusta lukuun ottamatta. Nopeinta kasvu oli 1980-luvun lopulla. Palvelualan yrityksia
on perustettu 1990-luvulla 9000 enemmaén, kuin mit3 niitd on lopetettu. Tdma on enemmaén

kuin millddn muulla alalla. Eniten pienid yrityksid on juuri palvelualalla, noin kolmannes
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kaikista pienyrityksistd. Samoin yksinyrittdjien osuus on suurin juuri palvelualalla. Niiden

osuus on perati 77 prosenttia kaikista palvelualan yrityksistd. (Pk-yritysraportti 1998, 4-9.)

Mita gitten on palvelu, joka on niin keskeinen asia pienille yrityksille? Palvelun tuottaminen
eroaa monella tapaa tavaroiden tuottamisesta. Mutta aivan jyrkkii rajaa tavaran ja palvelun
vilille ei voi tehdd, silld jos tavaraan liitetddn hyvin asiakaskohtaisia ratkaisuja, niin pitddko
silloin puhua tavarasta vai palvelusta! Useimmille palveluille ominaisia piirteitd ovat:

- palvelut ovat ainakin osittain aineettomia

- palvelut ovat tekoja tai tekojen sarjoja, eivét asioita

- palvelut kulutetaan ja tuotetaan ainakin osittain samaan aikaan

- asiakas osallistuu tuotantoprosessiin ainakin jonkin verran. (Grénroos 1998, 49-53.)

Palveluja ei voi varastoida, joten varautuminen kysynnén vaihteluihin on paljon vaikeampaa
kuin tavaroiden kohdalla. Palvelu on toimintaa. Ja kun toiminta p#ittyy, niin palvelukin
paattyy. Tavallisesti palvelu ei johda omistukseen. Kun palvelutilanne on ohi, niin kéteen ei
jad mitddn konkreettista, joka olisi palvelun tulosta. Palvelu myds sitoo sekd palvelun
tuottajan ettd palvelun vastaanottajan aikaa. Nidin asiakas myos osallistuu palvelun
tuottamiseen. Han voi médritelld haluamansa palvelun, tehdd osan tydstd itse, osallistua
palvelun arviointiin, kehittdmiseen ja markkinointiin. Asiakkaan osallistumista voidaan
kuvailla myds fyysiseksi (itsepalvelu), #lylliseksi (arviointi, kehittiminen) tai
emotionaaliseksi. Juuri emotionaalinen osallistuminen on usein tirkein menestyksen kannalta.

(Normann 1989, 75-76.)

Jokainen palvelu on ainutkertainen, silld kahta aivan samanlaista vuorovaikutustilannetta ei
voi olla. Kun asiakasta palvellaan, niin silloin asiakas ja henkilokunta ovat keskendin, eikd
yritys voi endi suoraan vaikuttaa sithen, mitd tapahtuu. N&in ihmiset ovat palvelulle tirkein
tuotannontekiji. Palvelut ovat myds aineettomia tai nakyméattomid. Niitd ei voi koskettaa,
katsella tai maistaa. Siksi palvelun arviointikin on vaikeaa ennen palvelun ostamista. Mydss
palvelun tuottajalle palvelun markkinointi tuo ongelmia, silld hén ei voi tarjota ostajalle

mitdadan konkreettista.

Palvelun laadun maigrittely on vaikeaa, koska ei ole ennalta tuotettua laatua, jota voisi valvoa

ennen palvelun ostoa. Asiakkaan on useimmiten tyydyttdva erilaisiin lupauksiin palvelun
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laadusta tai h@n odottaa saavansa v#hintddn samantasoista palvelua kuin aikaisemminkin.
Palvelun laatu midrdytyykin suhteessa asiakkaan odotuksiin: jos asiakkaan odotukset
tdyttyvét, niin palvelu on ollut hyva4. Palvelun laadun arvioinnissa pitéé kiinnittd4 huomiota
sekd yksityiskohtiin ettd kokonaisuuteen, koska asiakkaat arvioivat palvelun laatua

kokonaisuutena yksityiskohtien avulla. (Gronroos 1998, 53-55.)

Palvelun laadulla on kaksi ulottuvuutta: tekninen eli lopputulosulottuvuus ja toiminnallinen
eli prosessiulottuvuus. Tekninen ulottuvuus on se, mika asiakkaalle ja4, kun palvelutilanne on
ohi. Esimerkiksi ravintolassa asiakas saa tilaamansa aterian. T#td ulottuvuutta asiakkaat
pystyvit arvioimaan melko objektiivisesti. Toiminnallinen ulottuvuus tarkoittaa sitd, miten
asiakas saa palvelun ja miten hén kokee koko palvelutilanteen. Esimerkkinid t4std
ulottuvuudesta voisi olla esimerkiksi se, miten asiakas otetaan ravintolassa vastaan, miten
hinet ohjataan pOytddn tai miten hénen tilauspyynt6onsd suhtaudutaan. Palvelun laadun
arviointiin vaikuttaa myds yrityksen imago. Jos asiakkaalla on myénteinen kuva yrityksests,
niin palvelu koetaan pienistd puutteista huolimatta parempana kuin sellaisen yrityksen

palvelu, jonka imago asiakkaan mielessi on jo ennestédén huono. (Gronroos 1998, 63-65.)

Monien palvelun laatuun liittyvien tutkimusten mukaan palvelun laatuun vaikuttavat
seuraavat kuusi tekijaa:

1. ammattitaito

2. asenne ja kéyttdytyminen

3. lahestyttdvyys ja joustavuus

4. luotettavuus ja uskottavuus

5. normalisointi

6. maine.

Y14 mainituista tekijoistd ammattitaito liittyy laadun tekniseen tulokseen ja maine yrityksen
imagoon. Loput neljd tekijad liittyvit laadun toiminnalliseen prosessiin. Jo tdmakin listaus
osoittaa, miten tdrke#d palvelun laadun kannalta on se, miten toimitaan, ei niinkdin se, mika

on palvelun tekninen tulos. (Grénroos 1998, 74.)

Ténd péivdnd laatujohtaminen onkin suorastaan muoti-ilmid. Yritykset kehittdvit omia

laatuohjelmiaan, tekevit sisdisid ja teettdvit ulkoisia auditointeja ja hakevat toiminnalleen
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kansallisia tai kansainvilisid sertifiointeja. Kaikki tdm# t#htd3 toiminnan laadun

parantamiseen.

Usein ajatellaan, ettd korkea laatu tulee automaattisesti kalliiksi. Mutta vanha sananparsi
“kéyhin ei kannata ostaa halpaa” pitd4d edelleen paikkansa. Jos laatu ei tdytd asiakkaan
odotuksia, niin se aiheuttaa harmia ja lisdkustannuksia sekd asiakkaalle ettd yrittgjille.
Pahimmassa tapauksessa asiakkuus katkeaa yhden huonolaatuisen tuotteen tai palvelun takia.
Ja uuden asiakkaan hankkiminen on monin verroin kalliimpaa kuin entisen asiakkaan

sdilyttdminen. Nain ajateltuna hyvd laatu on suorastaan halvempaa kuin huono laatu.

3.7 Pienyrityksen toimintaympiristo

Pienyritysten niin kuin yleensd kaikkien muidenkin yritysten toimintaympéristossi
vaikuttavat monet tekijdt, jotka s#dtelevdt yritysten toimintaa ja ohjaavat niiden
padtoksentekoa. Toimintaympariston tdrkeimpid elementtejd ovat tarpeet, Kysynti, Kilpailu,

sidosryhmdit ja verkostot.

Jokaisella ihmiselld on tarpeita, joita hin pyrkii tyydyttdmadn. Osa tarpeista on tiedostettuja,
osa tiedostamattomia. Tunnetuin tarpeita selittdvistd teorioista on Maslowin tarvehierarkia.
Maslowin tarvehierarkia perustuu ajatukselle, ettd ihminen tyydyttdd tarpeensa tietyssd
jarjestyksessd. Etusijalla ovat fysiologiset tarpeet kuten nilki ja jano. Vasta kun tdmén tason
tarpeet on tyydytetty, ihminen siirtyy seuraavalle tarvetasolle. Maslowin tarvehierarkiassa
tasoja on kaikkiaan viisi: fysiologiset, turvallisuuden, sosiaaliset/liittymis-, arvostuksen ja

itsensd toteuttamisen tarpeet.

Samalla tavalla, kuin yksil6lld on tarpeita, on niitd myds perheelld, yrityksells, kunnalla ja
valtiolla yksikkond. Tarpeet aikaansaavat kysyntdd. Toki tarpeiden lisdksi kysyntdin

vaikuttavat monet muutkin tekijét.
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KUVIO 2 Kysyntédén vaikuttavat tekijit (Sutinen & Antikainen 1998, 45)

ok 2
@F\\ - wotteen /}}'40
& hinta /go-

@ - yleinen - tarpeet {'Zg.

RS tgloudellmen - asenteet %
’:(S tilanne - persoonal- .é
- - ostovoima lisuus &

- tuotteen * fivi

vilttimitamyys kysynti "ot

- Oppiminen

- ryhmit *
- elinkaaren vaihe
- sosiaaliluokka - arvot, normit .
~ elimintyyli - kulttuuri

3elnje; Jasgzo|0\§°3'§'

Kuluttajien kysynta@n on yleensd vastaamassa useampi yritys, joten kysyntddn vastaaminen
aikaansaa kilpailua yritysten kesken. Porterin (1993) mukaan kilpailutilanteeseen vaikuttavat
myds toimittajat, ostajat, uudet tulokkaat ja korvaavat tuotteet. Kilpailuedun saavuttaminen
muihin kilpailijjoihin n#Zhden perustuu ndiden edelld mainittujen kilpailuvoimien
ymmartamiseen ja kilpailuedun saavuttaminen tapahtuu joko alhaisilla kustannuksilla tai

differoinnilla. (Porter 1993, 24.) (Katso 2.3.4. Kilpailuanalyyttinen strategianmuodostus.)

Kotlerin (1990) mukaan kilpailukeinojen perusyhdistelmin muodostavat tuote, hinta, jakelu ja
markkinointiviestintd eli ns. markkinointimix, joka on ”se keinojen yhdistelmi, jota yritys
kayttad pyrkiessddn tavoitteisiinsa kohdemarkkinoilla”. Olennaisin tekiji on tuote, joka
tarkoittaa yrityksen konkreettista tarjousta markkinoille. Siihen kuuluvat tuoteominaisuudet,
pakkaus, tuotemerkki ja palvelua koskevat toimintaperiaatteet. Hinta on rahamiairi, joka
asiakkaiden on maksettava tuotteesta. Hinnan on oltava suhteessa tuotteen koettuun arvoon,
muuten ostajat voivat siirtyd kilpailevien tuotteiden kéyttdjiksi. Jakelulla tarkoitetaan niita
toimenpiteitd, joilla yritys saattaa tuotteensa kohdeasiakkaiden ulottuville. Markkinointi-
viestinndn avulla yritys kertoo tuotteidensa ansioista ja taivuttelee kohdeasiakkaitaan

ostamaan tuotteitaan. (Kotler 1990, 68-71.)

Kotlerin (1990) mukaan yrityksen pitdisi jatkuvasti vertailla tuotteitaan, hintojaan ja
mainontaansa ldheisiin kilpailijoihinsa, jotta yritys voisi masritta kilpailuetunsa ja haittansa.

Yritysten pitdisi tunnistaa kilpailijansa sekd heidédn strategiansa, tavoitteensa, vahvuutensa,
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heikkoutensa ja toimintatapansa kilpailutilanteessa. Kaikki yritykset eivit kuitenkaan panosta
tarpeeksi kilpailijoidensa tarkkailuun, wvarsinkaan kun kilpailijoiden (nykyisten tai
mahdollisten) tunnistaminen voi nyky#in olla vaikeaa, koska kilpailijoiden joukko on yleensi
huomattavasti laajempi kuin oletetaan. Kilpailijat voidaan tunnistaa kahdella tasolla,
toimialatasolla ja markkinoiden tasolla. Markkinoiden tasolla kilpailijoiksi katsotaan
yritykset, jotka tyydyttdvdt samaa asiakkaan tarvetta tai palvelevat samaa asiakasryhmés.
Toimiala on yritysryhmi, jonka tarjoamat tuotteet tai tuoteluokat liittyvat ldheisesti toisiinsa
(esim. autoteollisuus, matkatoimistoala). Laheiset toisensa korvaavat tuotteet tunnistaa ns.
voimakkaasta ristijoustosta eli kun yhden tuotteen hinnan nousu (esim. kahvi) aiheuttaa toisen
tuotteen kysynnén nousun (esim. tee). Yrityksen tulisi analysoida oman toimialansa rakenne.
Toimialan rakenteeseen liittyvit oleellisesti seuraavat tekijét:

- myyjien mééri ja tuotteiden erilaisuuden aste

- markkinoille tulon ja liikkkuvuuden esteet (esim. suuret investoinnit, patentti- ja
lisenssivaatimukset, hyvien sijaintien, riittdvien raaka-aineiden ja hyvien jilleenmyyjien
niukkuus)

- markkinoilta poistumisen ja toiminnan supistamisen esteet (esim. oikeudelliset ja moraaliset
velvollisuudet asiakkaita, rahoittajia ja tyontekijoitd kohtaan, julkisen vallan rajoitukset,
alhainen jélleenmyyntiarvo)

- kustannusrakenne

- vertikaalinen integraatio/jakelutien pystysuora yhdentyminen (jakelutie kulkee ylh#zlta
valmistajalta alas asiakkaalle tai pdinvastoin)

- maailmanlaajuisuus (onko toimiala maailmanlaajuinen vai paikallinen).

Yrittdjédn pitdisi tarkastella kilpailutilannetta seké toimiala- ettd markkinatasolla, jotta hin
pystyy ndkeméin ja ymmértdmaén kilpailun luonteen laajasti ja syvillisesti. (Kotler 1990,

216-222.)

Pienilld tuotantoyrityksilld on yleensd suhteellisen kapea tuotelajitelma, joka koostuu vain
muutamasta tuotelinjasta. Valikoimissa voi sen sijaan olla useita tuotevariaatioita.
Pienyritykset pyrkivétkin erottumaan Kilpailevasta tuote- ja palvelutarjonnasta tuotteiden
laadun ja yksildllisyyden avulla. Ydintuotteen ympdérille voidaan myds rakentaa lisépalveluita
ja mielikuvia, jolloin ydintuote on fyysinen tuote tai peruspalvelu, lisietu tuotteen mukana

tuleva lisdpalvelu (esim. puhelinpalvelu) ja mielikuva keino, jolla pyritdsn korostamaan
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tuotteen tiettyjd ominaisuuksia (esim. turvallisuus) (Miettinen, Sutinen, Diov & Vornanen
1998, 111). Tuotteiden hinnoittelu perustuu pienyrityksissd vihdisempdéin asiakasanalyysiin
kuin suuremmissa yrityksissd, joten hinnoittelu saattaa tapahtua.liian sattumanvaraisesti.
Pitkdlla aikavililld pienyritys voi lisdtd kilpailuetuaan ja kannattavuuttaan parantamalla
hinnoittelumenetelmisin. Myos jakeluverkostoa varten pienyrityksen on 1oydettivi sopivat
ratkaisunsa. Koko maan kattavaan jakeluverkostoon ei pienyrityksen tuotantokapasiteetti
vilttdmattd riitd. Talldin yritys voi kidyttdd valikoivaa tai rajoitettua jakelua (esim.
yksinmyyntioikeus). Pienyritys voi myos kéyttas useaa rinnakkaista jakelukanavaa yhtiaikaa,
jolloin yritys ei ole riippuvainen yhdestd vilittdjastd. Toisaalta mitd enemmén erityyppisid
vilittdjid on, sitd vaikeampaa valmistajan on kontrolloida jakelukanaviensa toiminnan
sujuvuutta. Jakelukanavan valinnassa pienyrityksen tuleekin kiinnittdd erityistd huomiota
vélittdjayrityksen haluun ja kykyyn panostaa pienyrityksen tuotteen myyntiin.
Mainosvilinettd valitessaan pienyrityksen pitd4 tunnistaa ja rajata se kohderyhmi, johon
mainonnalla pyritdsn vaikuttamaan. Muutoin pienyritykselld on kéytettdvissddn samat
markkinointiviestinnin keinot kuin suuryrityksilld. (Hyvonen, Kupiainen & Pietikdinen 1995,

16-17.)

Yrityksilla on useita sidosryhmis, jotka sen on otettava huomioon toiminnassaan. Kotlerin
(1990) mukaan “sidosryhmé& on mika tahansa ryhmd, jolla on tosiasiallinen tai mahdollinen
kiinnostus tai vaikutus yrityksen kykyyn saavuttaa tavoitteensa.” Yritysten tirkeimpid
sidosryhmii ovat asiakkaat, jakelutien jasenet, toimittajat, kilpailijat, rahoituslaitokset (pankit,
sijoitusyhtict, porssivilittdjat, vakuutusyhtiot), joukkotiedotusvélineet (sanoma- ja
aikakauslehdet, radio, TV), julkinen valta (esim. hallituksen toimenpiteet, lainsaddintd),
kansalaisryhmittymét (esim. ympdristo- ja kuluttajaliikkeet), paikalliset sidosryhmit
(yrityksen ympdriston asukkaat ja kunnalliset jirjest6t), suuri yleisod ja sisdiset sidosryhmiét
(tyontekijit, toimihenkildt, operatiivinen johto ja johtokunta). Sidosryhmé voi edistdd tai
haitata yrityksen kyky# saavuttaa paamadransd. Yrityksen kannattaa ylldpitdd hyvid suhteita
tarkeimpiin sidosryhmiinsé (asiakkaat, jakelutien jdsenet, toimittajat), mutta seurata myos
kehitystd muissa sidosryhmissdén ja pyrkid ymmértdmain niiden tarpeita ja mielipiteita.

(Kotler 1990, 130-131.)

Yritys ja sen sidosryhm&dt muodostavat keskindisessd vuorovaikutuksessa olevan

yhteenliittymén, joka on erityisen merkittivd pienyritykselle. Pienyritykselld on yleensa
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kokonsa ja rajattujen resurssiensa vuoksi strategisena ongelmana, miten kayttda
menestyksellisesti omaa osaamistaan ja erikoistumistaan tarvitsematta ylldpitdd sellaista
toimintaa, jota se tarvitsee, mutta ei hallitse. Pienyrityksen tdytyykin etsid itselleen

yhteistoimintaosapuolia ja luoda vuorovaikutusverkosto, jolla se selvida kaikista tehtdvistédsn.

Ahlstedt (1992) jakaa pienyritysten verkot henkilosuhdeverkkoihin ja yritysverkkoihin.
Henkilosuhdeverkolla tarkoitetaan laajaa, eri alojen asiantuntijoista koostuvaa verkkoa.
Yritysverkot muodostuvat kokonaisista yrityksistd. Talloin kyseessd on erdénlainen
vapaaehtoinen itsendisten osapuolten verkko, joka keskingisen koordinoinnin avulla toteuttaa
tiettyd kokonaisuutta kaikkien osapuolten hyvzksi. Kun pienyritys ldhtee luomaan itselleen
sopivaa verkostoa, sen tdytyy tuntea tarkasti omat mahdollisuutensa ja mahdolliset verkoston
osapuolet. Verkoston luomisessa voi kayttd ns. vilittd)id, jos yritykselld on vaikeuksia 16yt44
sopivia verkostokumppaneita. Valittdjind voivat toimia esimerkiksi elinkeinoasiamiehet ja

erilaiset elinkeinoeldmén jarjestot. (Ahlstedt 1992, 317-324.)

Verkostotalousteoria ottaa huomioon yrityksen suhteet kaikkiin sidosryhmiin, silld se huomioi
normaalien yritysten vilisten liiketoimintasuhteiden lisdksi yrityksen sosiaaliset verkot.
Yrityksen asemaan verkossa vaikuttavat sen rooli suhteessa toisiin osapuoliin ja suhteiden
voimakkuus toisiin osapuoliin. Verkosto toisaalta rajoittaa yksittdisen yrityksen toimintaa,
toisaalta se antaa mahdollisuuksia. Esimerkiksi vahvoin sitein yhteen tai vain muutamaan
verkkoon sitoutuneen pienyrityksen asema voi olla varsin haavoittuva. Koska
verkostosuhteiden kehittdiminen vie aikaa ja osapuolet tulevat yhteistydn kehittyessi
toisistaan riippuvaiseksi, verkostosuhteet ovat suhteellisen pysyvid. Verkostotalousteoria
korostaa silti verkoston jatkuvaa, vaikkakin hidasta, muutosta, joka perustuu entiselle

olemassa olevalle pohjalle. (Raatikainen & Muurinen 1994, 58-59.)

Yksi verkostoajattelun piirteits siséltdva yritysyhteistydn muoto on strateginen liittouma, jolla
tarkoitetaan kahden tai useamman yrityksen liittoutumista yhteisten etujen saavuttamiseksi.
Tutkijat ovat kiyttdneet liittoutumista myds sellaisia termejd kuin strateginen verkosto,
strateginen kumppanuus ja strateginen koalitio. Achrolin, Scheerin ja Sternin méiritelmén
mukaan (ks. Raatikainen & Muurinen 1994, 60) ’liittouma edellyttdd osapuolilta

organisaatioiden ja paiméirien yhteensopivuutta, sitoutuneisuutta ja luottamusta, mutta
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vastavuoroisesti vdhentdd yritystoiminnan riskejd, rationalisoi toimintoja, luo paremmat

edellytykset t & k -toiminnoille ja markkinoille ja parantaa yleisti kilpailukyky&”.

Pienyritysten yhteistydmuotoja tutkittaessa on todettu, ettd pienyrityksilli on yhteistyon
ollessa alhaisimmillaan kilpailijoihin ns. seurailu- ja silmilldpitosuhde. T#lloin suorat
kontaktit ovat harvinaisia ja tapahtuvat yleensd vain osto- tai myyntitilanteissa. Satunnaisen
kaupankdynnin  liséksi  yhteistoimintamuodot  typistyvdt  jdsenyyteen  samoissa
yritysyhdistyksissd. Yrityspalvelut ja alihankinta ovat jo selkeiti yhteistydmuotoja ja korkein
yhteistydn muoto on yhteisyritys, yritysosto tai fuusioituminen. (Raatikainen & Muurinen

1994, 71.)

Strategiatutkimuksen perusvdittimid on se, ettd toimintaympdristd vaikuttaa yrityksen
kehittymiseen. Yrityksen strategian pitdd mukautua toimintaympériston muutoksiin. Tama voi
tapahtua esimerkiksi ansoffilaisella strategisella johtamisella (ks. 2.3.1.) tai hoferilaisella

organisatorisella sopeutumisella (ks. 2.3.3.).

Niittykangas (1992) puhuu pelivarasta (kisitteen ottivat kaytt6on March ja Simon 1958), joka
toimii puskurina ympéristdmuutoksia vastaa ja joka osaltaan turvaa yrityksen
kehittymisedellytysten olemassaolon. Pelivaran avulla yritys pystyy muuntumaan tilanteissa,
joissa toimintaympéristdssd tapahtuneet muutokset vaativat yritykseltdi sopeutumista.
Niittykangas liittdd pelivaran yrittdjin, yrityksen ja henkil6ston ominaisuuksiin. N3itd
ominaisuuksia ovat mm. yrityksen inhimillisiin voimavaroihin liittyvd osaaminen, yrittdj4n
henkilokohtainen sidosverkko, yrityksen tuotantoverkko ja yrityksen hallinnassa olevat
taloudelliset ja fyysiset resurssit. Muutostilanteen luonne ratkaisee sen, minkélaisia resursseja

ja mink3laista pelivaraa yritys milloinkin tarvitsee. (Niittykangas 1992, 140-144.)

Hyvonen, Kupiainen ja Pietikdinen (1995) ovat kayttineet kisitettd muutoskyvykkyys
kuvatessaan strategian ja ympéristdn yhteensopivuutta. Talld késitteelld kuvataan yrityksen
resursseja sopeutua ymparistdmuutoksiin. Sopeutuminen voi olla uhkien torjumista (ulkoinen
muutospaine) ja/tai mahdollisuuksien hyviaksikayttoa (sisdinen muutospaine). (Hyvonen,

Kupiainen & Pietikédinen 1995, 18-19.)
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Ympéristoon reagoinnin yhteydessd voidaan kayttdd myos kéasitettd yrityksen joustavuus.
Niittykankaan, Nenosen ja Tervon (1992) mukaan joustavuus on ymmirrettava
joustavuudeksi suhteessa markkinoihin sekd yrityksen resurssien kayttosn. Yrityksen
resursseista erityisesti tyovoiman tehokas kdyttd mahdollistaa joustavuuden. Markkinoihin
liittyvalld joustolla em. tutkijat tarkoittavat mahdollisuuksia hyddyntdd yritysten vilistd
yhteistyotd ja pyrkimystd hyoddyntdd aikaisempaa tehokkaammin markkinoiden suomat
mahdollisuudet kuten tuotedifferointi. Muiksi joustavuuden keinoiksi he ovat nimenneet
avainhenkildiden koulutuksen, uudet markkina-alueet, tuotekehityksen, teknologian ja

kustannusten karsimisen. (Niittykangas, Nenonen & Tervo 1992, 25-27.)

3.8 Pienyrityksen kehitysvaiheet

Pienyrityksen, kuten muidenkin yritysten, kehitysvaiheet jaotellaan usein yritystoiminnan

syntyyn, kasvuun, tasannevaiheeseen, taantumaan ja kuolemaan.

Yrityksen syntymé&vaihe on paljon muutakin kuin vain yrityksen perustaminen. Koko prosessi
voi viedd aikaa vuosia aina yrityksen perustajan ajatteluvaiheesta” yrityksen elintilan

vakiinnuttamiseen asti.

Kasvu on perinteisesti ndhty yritystieteissd luonnollisena osana yrityksen elinkaarta. Yritys
on rinnastettu eldvain olioon, joka syntyy, kasvaa ja lopulta kuolee. Kasvu on nihty myos
yrittdjin onnistumisen mittarina. Mutta uusissa kasvu- ja kehitysprosessia kuvaavissa
teorioissa on tilaa my0s ajatuksille, joiden mukaan yritys itse voi vaikuttaa omaan

kehittymiseensi ja ettd kasvu ei olekaan viistdmtén osa yrityksen elinkaarta.

Yrityksen kasvaessa myds sen toimintatavat muuttuvat. Steinmetz (Koskinen A. 1996) on
kuvannut kasvun myotd tapahtuvaa johtamistavan muutosta neljin siirtymivaiheen avulla.
Pienessd yrityksessd johtaja on kaikessa itse mukana. Tastd vilittdmastd johtamisesta yritys
siirtyy kasvaessaan erillistoimintojen johtamiseen, jossa yrittdjd ohjaa ja valvoo
vastuuhenkil6itd, joilla on omia alaisia johdettavanaan. Kolmannessa vaiheessa yrittdja
muuttuu omistajajohtajasta yritysjohtajaksi, jolloin ohjaus ja valvonta on tdysin episuoraa.

Neljannessd, viimeisessd vaiheessa organisaatio on jo jakautunut osiin. Tdlloin yrityksen
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tekee elinkelpoiseksi sen voimavarat ja organisaation rakenne, eivit yksittdiset henkilot.

(Koskinen A. 1996, 49.)

Mutta kaikki yritykset eivét vilttimittd koskaan kasvakaan suuriksi. Stanworth ja Curran
(1973) ovat kehittéineet pienyrityksen toiminnalliseen luonteeseen perustuvan nikékulman
kasvuun. He nikevit yrityksen sosiaalisena ryhmini, joka on vuorovaikutuksessa
ympéristonsd  kanssa. Kasvu voi hiiritd titd sosiaalista kanssakdymistd, jossa
omistajajohtajalla  on keskeinen rooli. Heiddn tutkimuksensa mukaan yrittdjien
tyotyytyvéisyys vidheni, kun heiddn roolinsa muuttui kasvun myo6td kisitydldisestd
yritysjohtajaksi. Samalla yrittdjien viliton kosketus kaikkeen, mitd yrityksessd tapahtui,
vidheni. (Stanworth & Curran 1973, 150-152.)

Vaikka yritys ei tavoittelisikaan kasvua, niin sen on Kettusen ja Marjosolan (1978) mukaan
kasvettava tiettyyn rajaan asti menestydkseen. Vasta tdllin yritys pystyy kilpailemaan

tasaveroisesti itsedfn isompien yritysten kanssa. (Kettunen & Marjosola 1978, 52.)

Churchillin ja Lewisin (1983) mukaan pienyrityksen kasvussa on viisi vaihetta.
Ensimmdiseksi yrityksen pitd4 taistella oma paikkansa ja kestdd markkinoille tulon paineet.
Jotta yritys jdisi ensi ponnistelujen jilkeen henkiin, niin sen on osoitettava olevansa
elinkelpoinen. Yritykselld on oltava omat asiakkaat, joita se pystyy palvelemaan.
Kolmannessa vaiheessa yrittdjdn on pédtettdva, haluaako hdn kasvattaa yritystdsn vai ei. Jos
yrittdjad padtyy kasvuvaihtoehtoon, hinen ongelmansa liittyvit kasvun hallitsemiseen ja
rahoituksen riittdvyyteen. Jos taas yrittdjd haluaa vakiinnuttaa yrityksend tilan, niin hinen
huolenaiheinaan ovat joustavuuden ja yrittdjdhenkisyyden sdilyttiminen sekd toiminnan

kannattavuuden valvonta. (Koskinen A. 1996, 53.)

Yrityksen tasanne- tai kypsyysvaiheessa yrityksen koko ei en#d kasva. Saavutetut asemat
pyritdéin sdilyttdmddn, eivdtkd uudet ajatukset saa kantavuutta.  Tasannevaihe on
”sadonkorjuun” aikaa niin yrittdjalle kuin yrityksellekin, mutta aikaa mydten paikoillaan olo
voi koitua uhkaksi. Yrityksen on pakko uusiutua: vanhat rasitteet on karsittava ja uusia
vaihtoehtoja  10ydettdvd.  Pienilld  yrityksilldi timd vaihe voi olla osa
sukupolvenvaihdosprosessia tai yritys yksinkertaisesti myydéin uusille yrittgjille. (Koskinen

A. 1996, 56.)
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Viimeisend vaiheena yrityksen elinkaaressa on taantuma ja lopulta kuolema. Taantuma on
prosessi, jossa yrittdjin oma rooli korostuu. Jotta yrityskuolemalta voitaisiin vilttyd, on
yrittdjan n@htdvd ajoissa taantuman merkit, jotta korjaaviin toimiin voitaisiin ryhtya.
Pienyritysten ongelmana on kuitenkin se, ettd yrittdjat toimivat yksin. Heilld ei ole
apujoukkoja nikemissi, mihin yritys on joutumassa. Apu saattaa tulla lilan myGShézn.

(Koskinen A. 1996, 74.)

3.9 Pienyrityksen arvot

Klassisen liike-elimin ideologian mukaan jokainen yksild toimii rationaalisesti
maksimoidakseen oman rahallisen etunsa. Tastd lghtokohdasta kumpuavan ns. voittoetiikan
mukaan yritysomistajan ja -johdon tuli tehdd p#stokset ainoastaan pitden paimairani
mahdollisimman suuren voiton saavuttamista. Ainoat arvot, joita hin toimissaan tunnusti,

olivat ilmaistavissa rahaméaarédisend”. (Takala 1993, 20.)

Yritysetiikassa on asetettu vastakkain voitontavoittelu ja etiikka. Voitontavoittelua korostavan
friedmanismin (M. Friedmanin mukaan) mukaan yritysjohtajan piti keskittyd voiton
maksimointiin, eikd pohtia yrityksen sosiaalista vastuuta. Voitontavoittelua korostavalle
friedmanismille pdinvastaista ajattelutapaa edusti ns. freemanismi (R. E. Freemanin mukaan),
jossa hyvan yritystoiminnan kulmakivid olivat eettiset arvot ja periaatteet. Friedmanismin
mukaisesti toimiva yritys tietoisesti tai tiedostamatta toimi vastoin yhteiskunnan
moraalisddntdjd, kun taas freemanismin mukaisesti toimiva yritys hoiti kaikki moraaliset

velvoitteensa moitteettomasti. (Halme & Nasi 1993, 78.)

Manageriaalinen vallankumous eli omistajuuden ja johtajuuden ero suuryrityksissd mursi
oletuksen voiton tavoittelusta ainoana toiminnan tavoitteena. Muiksi térkeiksi tavoitteiksi
nousivat mm. yrityksen eloonjéénti, kannattavuus, kohtuullisesti voitollinen toiminta,
yrityksen kasvun turvaaminen ja markkinaosuuksien kasvattaminen. Talldinkin yrityksen
lopullinen pdamairéd oli kuitenkin voiton tavoittelu, jolle muut pdamasrit olivat alisteisia.

(Takala 1993, 25.)

Vaikka yrityksen taloudellisella toiminnalla on useita paamé&drid, tirkeimméksi yrityksen

paamadriksi asetetaan edelleen useimmiten voiton maksimointi (Miettinen, Sutinen, Diov &
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Vornanen 1998, 33). Reidin, Jacobsenin ja Andersonin (1993) vertaillessa pienyritysti
kuvailevia kilpailevia malleja nousi voimakkaimmin esille voiton maksimointi eli myos
pienyritys pyrkii maksimoimaan voiton. ltse asiassa pienyritys .sopii heiddn mielestd4n
erityisen hyvin vahvistamaan voiton maksimoinnin hypoteesia, koska yrityksen johtaja on
yleensd sen omistaja. Ulkopuolelta palkattu ammattijohtaja saattaisi painottaa omia
henkil6kohtaisia, voitontavoittelua vihentévii tavoitteita osakkeenomistajien kustannuksella,
mutta omistajajohtajan kohdalla t4td ongelmaa ei ole. Pienyrityksen sopivuutta malliin
puoltaa heiddn mukaansa myds se, ettd hierarkian (esim. ongelmat tiedonkulussa), toiminnan
kontrolloimattomuuden ja véadrien henkilovalintojen aiheuttamia ongelmia ei juurikaan
pienyrityksissd ole. Reid, Jacobsen ja Anderson toteavat kuitenkin, ettd pienyritysten
kannattavuus ei voitontavoittelusta huolimatta yleenséd ole kovin hyvé, koska pienyritykset
toimivat usein tiukan kilpailun markkinoilla ja taistelevat olemassaolostaan. (Reid, Jacobsen

& Anderson 1993, 4-6.)

Lennart Koskisen (1995) mukaan voitto ja etiikka eivdt ole yritystoiminnassa toisensa
poissulkevia. Etiikka on yhteydessd normeihin ja arvoihin, kéasityksiin siitd, mikd on
oikein/vddrin, hyv#d/pahaa. Yhteiskunnan arvopohjaan vaikuttavat yhteiskunnan
taloudellinen tila, tekniikan kehittyminen, tietotaso, vallitsevat ideologiat, kulttuuri ja
kdytinto, jolla tietyssd yhteiskunnassa toimitaan. Nama tekijat vaikuttavat kaikki toisiinsa ja
luovat perusedellytykset sille, mité tietyssd yhteiskunnassa tiettynd ajankohtana arvostetaan.
Arvot muodostuvat normeiksi, normit edelleen sdénnoiksi ja tdrkeimmét arvot kirjataan

laeiksi. (Koskinen L. 1995, 38.)

Koskisen (1995) mukaan yritystoimintaa harjoitetaan hyvan hyddyn luomiseksi ihmisille ja
yhteiskunnalle, ja yksi niistd hyddyn muodoista on voitto. "Minun tehtivéni johtajana on
huolehtia siitd, ettd yritys tuottaa voittoa; etitkkaan minulla ei ole aikaa eiki tarvetta”, on
eettinen lausuma, joka osoittaa voiton maksimoinnin olevan tille johtajalle yrityksen térkein
arvo. Yrityksen toiminnan eettinen taso riippuu yrityksen arvoista. Eettisessd arvioinnissa
yrityksen toimintaa mitataan viidelld kriteerilla: rehellisyys, ympéristd, henkilostopolitiikka,
yhteiskunnallinen vastuu ja litkeidea. Kukin alue arvioidaan kuusiasteisella asteikolla, joka
ulottuu +3:sta -2:een, ja eri kriteerien antamat arvot lasketaan yhteen. Yrityksen rehellisyytta
arvioidaan sekd yleisen kunniallisuuden ja rehellisyyden tasolla ettd vastuunottona sen

toimittamista tavaroista ja palveluista. Ympdaristokriteerin merkitys on kasvamassa eli
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yritysten vaikutuksia toimintaympéristdonsd (mm. saastuttaminen) seurataan entistid
tarkemmin. Yhteiskunnallista vastuuta joutuvat pohtimaan erityisesti kansainvilisesti toimivat
yritykset, jotka sijoittavat tuotantonsa sinne, missd ty0voima on halvinta, mutta tulouttavat
voittonsa sielld, missé on alhaisimmat verot. Henkilostopolitiikan osalta arvioidaan sit4, miten
yritys ottaa huomioon ty®ntekijénss, alihankkijansa ja muut henkilst, jotka ovat yhteydessa
yrityksen toimintaan. Kaikkein hankalimpana arvioitavana Koskinen pitdd yrityksen
liikkeidean eettistd arvoa. Miten suhtautua esimerkiksi prostituutioalan yritykseen tai
tykkitehtaaseen, jotka tdyttavit esimerkillisesti kaikki muut kriteerit, mutta liikeideana on
tuottaa palveluja tai tuotteita, joiden eettinen arvo on arveluttava. Koskinen toteaa, ettd em.
kriteerit kaipaavat vield tdydentdmistd ja tdsmentdmistd, mutta ne ovat keskeneriisindkin
tarpeellinen tydviline arvioitaessa yritysten eettisyytti, silla yritysten eettinen taso kiinnostaa
entistd enemman sijoittajia. Koskinen ennustaa, ettd eettisesti vakaiden yritysten osakkeiden
kysyntd kasvaa ja niiden kurssit nousevat. Vuonna 1992 New Yorkin porssissd ostettiin
tillaisten yritysten osakkeita eettisin perustein 550 miljardin dollarin edesti. Koskisen
mukaan yritys on useimmiten kannattava, jos yrityksen toiminta kestdd huolellisen eettisen

tarkastelun. (Koskinen L. 1995, 190-205.)

Longenecker, McKinney ja Moore (1989) vertailivat tutkimuksessaan pienen ja suuren
yrityksen eroja eettisid valintoja vaativissa tilanteissa. Tdman tutkimuksen seki aikaisemmin
samasta aiheesta tehtyjen tutkimusten mukaan pienyritysten yritysetiikka poikkeaa
suuryrityksisti. Pienyritykset olivat suvaitsevaisempia kuin suuryritykset sellaisissa eettistd
pAAtOstd vaativissa tilanteissa, joissa tehty pddtds vihentdd pienyrittdjan kuluja. Pienyrittdja
hyviaksyi suuryritystd herkemmin esimerkiksi tietokoneohjelman kopioinnin ilmaiseksi, kun
toinen vaihtoehto olisi ostaa oma ohjelma suoraan valmistajalta. Taloudellisten nakdkohtien
lisdksi toinen pienyritysten epdeettistd toimintaa edistdvaksi tekijaksi arvioitiin yrityksessa
olevien seurantajérjestelmien puutetta. Pienyritykset ovat usein organisaatioltaan matalia,
epimuodollisia, eikd niissd ole toiminnan arviointia ja valvontaa siind mitassa kuin
suuryrityksissid, jolloin kynnys ep#eettiseen toimintaan mataloituu. Tutkimuksessa esitettiin
myds vidittdmid, joihin pienyritykset suhtautuivat eettisesti tiukemmin kuin suuryritykset.
Tutkimuksen kokonaistulos oli siis se, ettd pienyritys ei toimi sen epieettisemmin kuin
suuryritys, se vain toimii samoissa tilanteissa eri tavalla kuin suuryritys. Kdyttdytymisen syyt
vaativat tutkijoiden mukaan kuitenkin lisatutkimuksia. (Longenecker, McKinney & Moore

1989, 27-31.)
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Olson ja Currie (1992) tutkivat arvojen vaikutusta yrityksen strategiaan. He olettivat, ettd
koska yrityksen menestyminen riippuu yrityksen strategiasta ja yrittdjin arvot taas vaikuttavat
valittuun strategiaan, niin yrittdjan arvot vaikuttavat ja heijastuvat yritystoiminnassa
menestymiseen  strategisten valintojen kautta. Heiddn tutkimusjoukkonaan olivat
miesvaltaisella alalla pienyrittdjind toimivat naisyrittdjat. Aikaisemmissa tutkimuksissa oli
todettu, ettd mies- ja naisyrittdjien arvot ja strategiat eroavat toisistaan. Joissakin
tutkimuksissa on todettu, ettd erot johtuvat pelkdstddn sukupuolesta. Kovin paljon
tutkimuksissa ei ole paneuduttu siihen, olivatko ndm4 erilaiset arvot yhteydessé strategioiden
erilaisuuteen. Olsonin ja Currien tutkimuksessa titd yhteyttd pyrittiin selvittdmain.
Naisyrittdjat jakautuivat neljain ryhmiin strategioidensa perusteella. Yleisin ryhmid (40
prosenttia vastaajista) oli “puolustajat”, jotka korostivat laatua, palvelua ja rajattua
tuote/palveluvalikoimaa. “Analysoijat” (20 %) eivdt pyrkineet markkinajohtajiksi, vaan
seurasivat huolellisesti kilpailijoitaan ja ottivat opikseen heidédn tekemistddn virheista.
”Uudenetsijat” (20 %) halusivat tuoda ensimmdisind markkinoille uuden tuotteen tai
palvelun. ”Reagoijat” (8 %) ottaa huomioon strategiassaan erityisesti ympdristdn ja
kilpailutilanteen muutokset. Lopuilla (12 %) naisyrittdjistd ei ollut erityistd strategiaa.
Naisyrittdjien arvot yllattivdt tutkijat: yrittdjien arvoissa ei ollut juurikaan eroja. Tutkijathan
olivat olettaneet, ettd eri strategiaryhmien yrittdjilld on erilaiset arvot. Tarkeimmaksi arvoksi
tassd tutkimuksessa nousi perheen turvallisuus (family security). Vapaus ja itsekunnioitus
(self-respect) olivat myds naisyrittdjien tirkeimpid arvoja. N@méd arvot heijastelevat
tutkijoiden mukaan naisyrittdjien suuntautumista yrityksen eloonjdémiseen, ei sen kasvuun ja
voitontavoitteluun. Kun miesyrittdjid tutkittiin vastaavalla tavalla, yrittdjien arvot jakaantuivat
strategiatyypeittdin. Tutkijat selittivét naisyrittdjien arvojen samankaltaisuutta silld, ettd ne
ovat arvoja, jotka johtavat naisia yrittdjyyteen. Arvoilla on ollut suurempi vaikutus heidian
uravalintoihinsa kuin heidén yritysstrategioihinsa. Tutkijat toteavatkin “For men, being an
entrepreneur is a business strategy”. For women, it’s a life strategy”. Tutkijat uskovat
tutkimustuloksestaan huolimatta arvojen ja strategioiden vuorovaikutukseen, silld
tutkimuksen naisyrittdjat tyoskentelivit niin kuin he uskoivat ympéristén heiltd odottavan,

eivitkd antaneet omien arvojensa vaikuttaa ty6skentelyynsi. (Olson & Currie 1992, 49-56.)
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4 SOSIAALI- JA TERVEYSALAN YRITTAJYYS

4.1 Sosiaali- ja terveysalan yleisti tarkastelua

Suomalaisessa sosiaali- ja terveydenhuollossa alkoi 1990-luvun alussa suuri rakenteellinen
muutos. Tdmé@ murros on osa maailmanlaajuista ja siten koko yhteiskuntaa koskettavaa
murrosta, jonka tdrkeimpid voimia ovat globalisaatio ja teknologian kehittyminen. Niiden
seurauksena kilpailu kiristyy, talous integroituu, paikallisuus korostuu, organisaatiorakenteet
muuttuvat, tyd- ja elinkeinoelama erikoistuu, syntyy uusia viestintdvilineitd. Ndmi muutokset
heijastuvat myds sosiaali- ja terveysalaan. Terveysteknologian kehitys tuo uusia
hoitomenetelmid, mikd puolestaan mahdollistaa esimerkiksi kotihoidon aikaisemman
laitoshoidon sijaan. My®&s globalisaatio muuttaa terveys- ja sosiaalialan markkinoita: Suomi
tulee yhd riippuvaisemmaksi muista maista, mutta toisaalta se saa myés tietoja ja taitoja
muilta mailta. Raja julkisen, yksityisen ja ns. kolmannen sektorin (voittoa tavoittelemattomat
yhteis6t ja omaehtoinen kansalaistoiminta) vililld palvelujen tuottajana muuttuu, mik3
puolestaan muuttaa néiden eri sektoreiden toimintatapoja ja palvelurakenteita. (S6dergard
1998, 9-23.) Esimerkiksi EU:n virallinen sosiaalipalvelujen malli on ns. hyvinvoinnin
sekatalousmalli (welfare mix), jossa palveluja tuottavat julkisen sektorin lisdksi
kansalaisjérjestot, vapaaehtoistystd tekevidt ja yksityiset yritykset siten, ettid alueellinen ja
sosiaalinen tasa-arvo toteutuu eli palvelut ovat kaikkien saatavilla omalla asuinalueella.
(Yrittdgjyyden uudet muodot 1997, 52.) Tami on otettu huomioon yksityisen terveys- tai
sosiaalipalvelun tuottajan lupa-anomuksessa. Yrityksen lupa-anomukseen pitdd liittdd
sijaintikunnan lausunto siit4, miten uuden yrittdjin palvelut niveltyvit osaksi kunnan sosiaali-

ja terveydenhuollon palveluita.

Paitsi maailmanlaajuiset muutokset sosiaali- ja terveysalaa ovat 1990-luvulla muuttaneet
Suomen omat kehitysvaiheet. Suurimpia syitd tdhan on vuoden 1993 valtionosuusuudistus,
syvéd talouden lama 1990-luvun alussa, teollisuuden tarvitseman tydvoiman viheneminen ja
yleinen asenteiden muutos koko julkissektoria kohtaan. Julkissektorin palveluihin on haluttu
tehokkuutta, taloudellisuutta ja monipuolisuutta. T4td halua voimisti koettu talouslama. Ennen
murrosta ajateltiin yleisesti sosiaali- ja terveydenhuollon kuuluvan julkiselle sektorille -

kunnille tuottajina ja osarahoittajina ja valtiolle rahoittajana valtionosuuksien kautta. Mutta



77

kuntien jouduttua rahoituskriisiin laman my6t4 ne halusivatkin ohjata vdhenevit rahavirtansa
sinne, minki itse katsoivat tdrkeimmaiksi. Valtiovalta ei myoskddn endd midrannyt tarkasti
sitd, minne niiden oli pantava valtiolta saamansa tuet. My0os véeston ikddntyminen tuo suuria
paineita palveluiden jérjestamiseen. Kysynnan kasvun lisdksi palvelurakenteen muutokset ja
elakeldisten henkilokohtaisen maksukyvyn parantuminen tulevat myds muuttamaan sosiaali-

ja terveysalaa (Paasivirta 1999, 100).

Kunnilla on nyt suuri vapaus tuottaa ja jérjestéd sosiaali- ja terveyspalvelut joko itse tai ostaa
ne muilta palvelujen tuottajilta/jarjestdjiltd. Tama antaa niin yksityisille yrityksille kuin
kolmannelle sektorillekin mahdollisuuden tarjota palveluitaan. Taulukossa 1 on esimerkkeji
sosiaalipalveluiden jarjestdmis-, tuottamis- ja rahoitusvaihtoehdoista. Koko sosiaali- ja
terveysalalle on ominaista, ettd palveluiden jirjestdiminen, tuottaminen ja rahoitus ovat
osittain toisistaan riippumattomia. Vaikka julkinen sektori siirtdisikin palvelujen tuotantoa
itseltddn pois, niin se ei vidhennd kuntien palveluiden jirjestimisvastuuta eikd valvontaa.
(Salavuo 1992, 166-167.) Ehka kunnan kannalta tirkeintd ei olekaan endd se, kuka palvelut
tuottaa tai jarjestdd, vaan tarkedmpdi on palvelujen hinta, laatu ja saatavuus (Karvonen &

Uusitalo 1999, 31).
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TAULUKKO 1 Esimerkkejd sosiaalipalveluiden jérjestdmis-, tuottamis- ja rahoitusvaihto-
ehdoista (Salavuo 1992, 166)

PALVELUJEN
Tarjestdja Tuottaja Rahoittaja
Julkinen Kotitalous/ Yksityinen Julkinen Kotitalous/ Yksityinen
jirjestdt Jiirjestat
Jullinen  {Julkiset Ostopalvelut Ostopalveliut Verot, Kiytettivissi | Kayttijimaksut
{sektori palvelut kaupallisilta kaiytedja- olevat mlot/ markkinahintaan
(lamnat/ yrityksilti maksut saadut talon-
valtio) siirrot, saastot
Kotita- Ostopalvelut | Itseapu, omais- | Puolijulkiset, | Kodinhoidon | Kaytettavissa | Kiyttdjamaksut
lous/ apu, sosiaaliset | voittoa tavoit- | tukd, muu olevat tulot, kustanmusten
ljarjestot verkostot, jar- | telemattomat | julkinen tuki | saadut mion- | mukaan
jestojen palve- | palvelut, (rahat vero- siirrot, safistt
hut hyvanteke- | osuuskummat tuksesta)
viisyys
Yksityincn | Ostopalvelut | Puolijulkiset Erilaiset Julkinen wlo, | Kiytettivissi | Yksityinen
sektori voittoa tuotta- | ksupallisct rahat vero- olevat tulot, paaocmarahoitus
mattomat palveluayri- tokscsta saadut tulon- | ja palvelumaksut
palvelut tykset siirrot, saastot

Viime vuosien yhdeksi ratkaisuksi timén tyon tekemiselle onkin noussut yrittdjyys. Hoito- ja

hoivatyd on alettu ymmartia palveluna, jota voi ostaa palvelun tuottajalta, olipa tuottaja sitten

julkiselta, yksityiseltd sektorilta tai kolmannelta sektorilta. Samoin palvelun kayttdja

ymmarretdin palvelun kuluttajana. Palvelun kuluttajilla, asiakkailla, on myds valinnan

vapautta entisti enemmén. Parhaassa tapauksessa he voivat itse valita, mistd palvelunsa

ostavat. Ndin sosiaali- ja terveysalakin on tullut normaalin liiketoiminnan piiriin. Niin ovet

avautuivat tai ainakin raottuivat uusille sosiaali- ja terveysalan yrityksille.

4.2 Sosiaali- ja terveysalan toimialatarkastelu

Tilastokeskuksen toimialaluokituksen (TOL -95) mukaan sosiaali- ja terveydenhuoltoalalla

toimivat yritykset voidaan jakaa seuraaviin osatoimialoihin:

TERVEYDENHUOLTOPALVELUT:

* Sairaalapalvelut

* Lagkaripalvelut
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* Hammashoito

* Muut terveydenhuoltopalvelut (mm. fysikaalinen hoito)

ELAINLAAKINTAPALVELUT

SOSIAALIPALVELUT:
* Majoituksen sisaltavit sosiaalipalvelut (erilaiset laitokset)

* Sosiaaliset avopalvelut (mm. paivihoito ja kotipalvelut)

Sosiaali- ja terveysala poikkeaa monella tavalla markkinatalouden ehdoin toimivista
toimialoista. Julkisen sektorin rooli on korostunut sek#d palvelujirjestelmin ohjauksessa,
palvelujen tuotannossa ettd rahoituksessa. Markkinandkokulmasta alaa voi luonnehtia
puolittais- eli kvasimarkkinoiksi, jolloin omia tavoitteitaan ajavat markkinavoimat joutuvat
toimimaan hyvinvointipolitiikalle asetettujen ehtojen puitteissa ja palvelujen kéyttdjien,

tuottajien ja maksajien viliset suhteet ovat selkiytymattomat. (Sodergard 1998, 31, 34.)

Yksityistd sosiaali- ja terveysalaa sddtelee oma erityislainsdadanto, jolla sdidetdsn yritysten
perustamisedellytyksistd, rekisterdinnistd sekd toiminnan valvonnasta. Laissa yksityisestd
terveydenhuollosta sdidetddn oikeudesta antaa viestolle yksityisesti terveydenhuollon
palveluja. Laki ja asetus yksityisten sosiaalipalvelujen valvonnasta tuli voimaan vuoden 1997
alussa. Lis#ksi yksityisid sosiaali- ja terveyspalveluja koskevat samat alan erityislait, jotka
koskevat julkista sektoria. Lain mukaan kaikkien terveydenhuoltopalveluja tuottavien ja
sosiaalihuollon ympiérivuorokautista palvelua tuottavien yrittdjien pitdd anoa lupaa
ladninhallitukselta. Sosiaalihuollon muiden palveluiden aloittamiseksi riittdd ilmoitus
kunnalle ennen toiminnan aloittamista. Luvan saaneista yrittdjistd pidetdén valtakunnallista

palveluntuottajarekisterid. (Aaltonen 1999, 3.)

Sosiaali- ja terveysalan yritykset ovat paiasiassa pienid naisvaltaisia monialayrityksid. Alle
viiden tyontekijan yrityksid on 94 prosenttia yrityksistd, 5-9 tydntekijin yrityksid on 5
prosenttia ja vain runsas prosentti yrityksistd ty6llistad yli 9 tydntekijad. Talloin yrityksiin ei
ole laskettu mukaan kolmannen sektorin toimijoita, joilla on suuria yritystoimintaa
harjoittavia yksikoitd. Yksityiset sosiaali- ja terveyspalvelut eroavat yksikkdjen koon mukaan

selvisti vastaavasta julkisesta toiminnasta. (Toimialaraportti 1997, 18.)
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Pienyrittdjyyden lisdksi sosiaali- ja terveysalan yrityksid leimaa monialaisuus. T#lldin
yrittdjdt toimivat monella alalla ja tuottavat monenlaisia palveluja ja palvelujen yhdistelmii.
Tarjolla on sellaisiakin palveluiden kombinaatioita, joita ei kunnallisella puolella ole.
Esimerkiksi perhehoitoa tarjoava yritys voi tuottaa myds kotisairaanhoidon palveluita ja

mielenterveyspalveluita. (Kovalainen, Simonen & Osterberg 1996, 15-16.)

Enemmistd sosiaali- ja terveysalan yrittdjistd on naisia. Vuonna 1994 62 prosenttia sosiaali- ja
terveysalan yrittdjistd oli naisia. Naisten osuus on kuitenkin kasvanut, silldi 1994 jilkeen
aloittaneista alan uusista yrittdjistd 80 prosenttia on naisia. (Kovalainen & Simonen 1996,

199.)

Yritysmuotoa  valitessaan  yrittdjdllda on  vaihtoehtoina toiminimi, avoin yhtid,
kommandiittiyhtio, yksityinen osakeyhtié tai osuuskunta. Kovalaisen ja Simosen (1996)
tutkimien yksityisten sosiaali- ja terveysalan yritysten yleisin yhtidmuoto oli toiminimi.
Seuraavaksi yleisin yhtidmuoto oli osakeyhti6 ja sitten kommandiittiyhtic ja avoin yhtid.

Osuuskuntia oli tutkimusjoukossa hyvin vihin. (Kovalainen & Simonen 1996, 16.)

Suomessa oli vuonna 1991 tehdyn selvityksen mukaan vidhan yli 2000 terveydenhuoltoalan
yritystd ja 116 sosiaalipalveluyritystd (Hallittu sosiaali- ja terveydenhuoltoalan yritt4jyys -
raportti 1993, 14). Sosiaali- ja terveydenhuoltoalalla toimivien yritysten lukumiird on
kuitenkin kasvanut huimasti. Vuonna 1998 terveydenhuoltopalveluja tuottavia yrityksia oli 9
535 ja niiden liikevaihto oli 5 630 miljoonaa markkaa, sosiaalialan yrityksid oli 1 598 ja
niiden liikevaihto oli yhteensd 801 miljoonaa markkaa (Suomen yritykset 1998, 46).
Todettakoon téssd, ettd eri tilastoviranomaisten tilastointiperusteet poikkeavat toisistaan ja
samastakin asiasta saatetaan esittdd toisistaan poikkeavia lukuja. Sosiaali- ja terveysalan
yrityksissd on liikevaihdoltaan sekd isohkoja ettd pienid yrityksid, eniten pienid. Yritysten
liilkevainto on yhteydessd palvelujen maksajaan. Jos maksajana on kunta (esim.
ostopalvelusopimuksin), yrityksen litkevaihto on yleensi suurempi kuin silloin, kun asiakkaat
maksavat itse palveluista. (Kovalainen, Simonen & Osterberg 1996, 58.) Sosiaali- ja
terveysalan toimialaraportin (1997, 5) mukaan sosiaalialan yritysten taloudellinen tila on
pddosin vakaa ja myOs terveysalan yritykset voivat hyvin. Sosiaali- ja terveysalan

keskimédrdinen vakavaraisuuskehitys on myos positiivista (Toimialabarometri 1997, 25).
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Sosiaali- ja terveysalan yrityksille on leimallista huomattava kehitysoptimismi: talouden
odotetaan kehittyvédn suotuisasti ja kysynnin sen myotd kasvavan. (Toimialabarometri 1997,

8.)

Sosiaali- ja terveyspalvelut ovat poikkeuksetta ensisijaisesti paikallisia, jossain méidrin
maakunnallisia ja ainoastaan vahdisessd méérin valtakunnallisia. Sosiaali- ja terveysalan
tuonti- ja vientitoimintakin on hyvin vahaista. (Toimialabarometri 1997, 26.) Yksityissairaalat
hoitavat ulkomaisia potilaita vuosittain 20 miljoonan markan edestd (”sisdinen vienti”).
Palvelujen vienti ulkomaille on hyvin vahiisti. Palveluosaamisen vienti edellyttdd
tuotteistusta, joka on sosiaali- ja terveyspalvelujen osalta vasta aluillaan. Ensimmdiiset
vientiin tahtddvit hankkeet lasten pdivéhoidon tuotteistamiseksi ovat kuitenkin meneilldsn.

(Toimialaraportti 1997, 64.)

4.3 Sosiaali- ja terveysalan yritysten strategioista

Sosiaali- ja terveysalan yrittdjyydestd ja yritysten toiminnan luonteesta on vield toistaiseksi
melko vdhin tietoa. P4teek tdmén alan yrityksiin samat periaatteet kuin mité perinteisilldkin
aloilla toimivilla yrityksilld on vai onko till3 hoiva- ja hoitoalalla aivan omat pelisdantonsi?
Useille sosiaali- ja terveysalan yrityksen perustajille yritysmaailma ja koko
litketaloustieteellinen ajattelutapa on uusi. Kyrén (2000) mukaan hoiva-alalla liiketoiminta
nihddankin vield toissijaisena ja asiakkaan palveleminen ja palvelujen tuottaminen
ensisijaisena. Yritystoiminnassa onnistuminen koetaan palvelujen onnistumisen kautta. (Kyrd

2000, 7.)

Sosiaali- ja terveysalan yritykset, kuten muutkin pienyritykset, tukeutuvat vahvasti omistaja-
johtajan osaamisen ja asiantuntemuksen ympirille. Pienyrityksid pidetddn joustavina,
innovatiivisina ja sopeutumiskykyisind. Niiden p#itSksenteko on enemmén reagoivaa kuin
ennakoivaa. Mutta niihin liittyy my6s yksi heikko piirre: vihiinen strateginen ajattelu.
Omistaja-johtajan resurssit eivdt useinkaan riitd strategiseen suunnitteluun, koska hin on
kiinni jokapdividisessd yrityksen pyoOrityksessd. Néin osa yrityksen vahvuuksista jii
kdyttaimittd, kun ei ole aikaa seurata, mitd ymparistossd tapahtuu. Yritys ei ehdi
ennakoimaan, vaan vasta reagoimaan muutoksiin, vaikka periaatteessa yritys olisi hyvinkin

joustava muutoksille. (Pk-yritysraportti 1998, 51.)
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Pienissd yrityksisséd el useinkaan ole kirjoitettuja strategisia suunnitelmia, vaan ne ovat
ajatuksia omistaja-johtajan omassa padssd. Ndma ajatukset voivat lisdksi muuttua hyvinkin
nopeasti reagointina ympdaristdn muutoksiin. Yrityksen strategia on siten sama kuin omistaja-

johtajan strategia.

Sosiaali- ja terveysministerid teetti tutkimuksen (Partanen 1994) terveys- ja sosiaalialan
yritysten toimintamahdollisuuksista yrittdjien ja yrittdjyyttd harkitsevien omasta
nikokulmasta. Sen mukaan yritykset jaettiin kuuteen ryhmiin luonteensa (strategiansa)
mukaan. Yritystyypeille olivat luonteenomaisia piirteita:

1. palvelutarjonnan monimuotoisuus ja joustavuus sek# palvelujen laatu

2. palvelun laatu, vaihtoehto julkisille palveluille

3. palvelumuoto ja hintataso tavanomainen muihin yrityksiin nihden

4. sidoksissa tiukasti kunnan paatoksiin yksityistdd ja kilpailuttaa, kunta tukee

5. monimuotoisuuden ja erikoistumisen yhdistdminen

6. erikoistuminen tai muuten tarkka asiakaskunnan valinta. (Partanen 1994, 75-76.)

Naistd kuudesta ryhmiésti erottui neljd strategista valintaa. Ensimmaisend on strategia, jossa
palvelu ei eroa muista vastaavista yksityisistd palveluista. Hintataso on mys sama Kuin
kilpailijoilla. Kohdeasiakkaita ei ole tarkasti rajattu. Yrittdjat halusivat tarjota
kodinomaisuutta, yksilollisyyttd, pienryhmétoimintaa ja yleensd hyvéid palvelua. Maksavat

asiakkaat ovat seka kuntia ettd yksityishenkiloits. (Partanen 1994, 91.)

Toisen strategiaryhmén muodostavat yritykset, jotka ovat valinneet kapean asiakasryhmin ja
sen mukaisen erikoistumisen. Tdma valinta edellyttds yrittdjalts tarkkaa ndkemysti siitd, mitd
hinen kohdeasiakkaansa tarvitsevat. Erikoistuminen taas saattaa vaatia erikoisosaamista (jos
kohteena erityisongelmaiset), joka vaatii vankkaa koulutusta ja ty6kokemusta. Asiakkaina

ovat sekd kunnat ettd yksityiset henkilot. (Partanen 1994, 91.)

Kolmas strategialinja on tarjota asiakkaille monipuolisia ja joustavia palveluita.
Monimuotoinen, mutta selkein kokonaisuuden muodostava palvelukokonaisuus on yksi tapa
erottua kilpailijoista. Tassd ryhméssi asiakkaat ovat etupddssd yksityishenkilitd, mutta myos

kuntia. (Partanen 1994, 91.)
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Neljds strategiatyyppi on edellisten yhdistelmi. T&lloin yrityksen palveluissa yhdistyy

palvelujen monimuotoisuus ja erikoistuminen. (Partanen 1994, 92.)

Jokaisen yrityksen perustamisen takana on jokin ajatus, miksi se on olemassa. Mutta
varsinaista strategista ajattelua ainakin toistaiseksi on hyvin vihin sosiaali- ja terveysalan
yrittdjyyttd koskevassa kirjallisuudessa. Sielld viitataan usein toiminta- tai
palveluajatukseen. Yrityksen toiminta perustuu yrittdjin nikemykseen liiketoiminnan
mahdollisuudesta omalla ammattialalla. Yrittdja havaitsee tyydyttdméttomid palvelutarpeita,
joihin hén haluaa vastata. Se on se palvelun ydin, joka on johdettu asiakkaiden tarpeista ja
jonka ympdrille koko yritys on perustettu. Mutta yrityksen ”punaisesta langasta”, siitd, miten
yritys haluaa kehittdd toimintaansa, mitkd ovat ne keinot, joilla se saavuttaa tavoitteensa tai
miten se vastaa ulkoisiin haasteisiin, ei kirjallisuudessa juurikaan pohdita. Onko sitten niin,
ettd koska sosiaali- ja terveysalan yrittd)yys on vield niin nuorta, niin ei jakseta vield pohtia
tulevia vuosia, vaan keskitytdsdn sen hetkiseen toiminnan pydrittdmiseen ja eletdzn ik#dan kuin

péivi kerrallaan -periaatteen mukaisesti!
4.4 Sosiaali- ja terveysalan yritysten toimintaympéristo

Kuten jo aikaisemmin on todettu sosiaali- ja terveysala on ainakin vield hyvin sidoksissa
julkiseen sektoriin. Télle alalle on séddetty oma lainsdadantdnsé, valtio ja kunnat osallistuvat
palvelujen tuottamiseen ja rahoittamiseen, ohjaavat asiakkaita joko yksityiselle tai
kunnalliselle puolelle ja tekevidt tutkimus- ja kehitystyotd. Myos asiakkaiden mielessd
sosiaali- ja terveysala mielletédsn ainakin Suomessa pitkalti yhteiskunnan asiaksi. Mutta vuosi
vuodelta timékin ala tulee yhd enemmaén yksityiseksi ja ldhenee siten muita yritystoiminnan
aloja. Mutta ainakin toistaiseksi sosiaali- ja terveysalan yritysten toimintaympdristd poikkeaa

monella tapaa puhtaasti markkinatalouden ehdoin toimivista aloista.

Edelld on useissakin yhteyksissd tullut esiin ne tarpeet, joista sosiaali- ja terveysalan

yksityisyrittdjyys kumpuaa, joten siihen ei enai téssi yhteydessd paneuduta.

Sosiaali- ja terveysalan Kkysyntétilannetta selvitettiin sosiaali- ja terveysministerion
tutkimuksessa 1994. Till6in alan yrittdjistd tai yrittdjiksi aikovista vajaa puolet ilmoitti

pyrkineensi varmentamaan peruskysynnén etukdteen. Kysyntdd oli selvitetty markkina-
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tutkimusten avulla, yrittdjagkumppanin, yhteistyoyrittdjan tai oman tydkokemuksen kautta tai
kdymalld neuvotteluja kunnan kanssa. Loput tutkituista luottivat kysynnén olemassaoloon ja
omaan ideaansa sekd kykyynsd 10ytdd asiakkaita ilman etuk&teiskartoitusta kysynnésti.
Tutkimuksessa haastatelluista vajaa puolet piti sosiaali- ja terveysalan keskeisimpini
ongelmana kysynndn riittimattémyyttd. Useimmiten kysyntdd odotettiin nimenomaan
kunnilta. Syynd kysynndn vzhdisyyteen pidettiin kuntien keskenerfistd muutosprosessia ja
yksityisen palvelutoiminnan uutuutta. Toimenpiteet, joilla kysyntdd pyrittiin kasvattamaan,

olivat olleet yrityksissi erilaisia strategisia muutoksia. (Partanen 1994, 64-71.)

Toimialan kilpailudynamiikan tarkastelun viitekehyksens voidaan k&ytt4é ns. Porterin viiden
kilpailukykytekijan mallia (Katso. 3.6 Pienyrityksen toimintaympérist6), mutta t&lloin pitdd
ottaa huomioon sosiaali- ja terveysalan ominaispiirteet, jotka rajoittavat mallin soveltamista
sellaisenaan. Sosiaali- ja terveysalan asiakassuhteiden luonne ei yleensd ole niin selked kuin
se on puhtaasti markkinatalouden ehdoin toimivissa asiakassuhteissa. Miten mééritelld&n,
kuka on sosiaali- ja terveysalan yrittidjén asiakas? Onko se kunta, valtio vai vakuutusyhtid,
joka maksaa ainakin osan palvelusta, vai onko asiakas omainen, joka on ollut paittiméssa
palvelun ostamisesta vai onko se palvelun kohteena oleva henkil6? Tavanomaisessa
ostotilanteessa myyjd ja ostaja keskendfn sopivat tuotteesta, sen laadusta ja hinnasta.
Moniportaisessa toimenpide- ja asiakashierarkiassa, jossa asiakkuus jakaantuu useammalle
toimijalle, palveluprosessin alku- ja loppupain hahmottaminen voi olla vaikeaa. Esimerkiksi
hoitoketju palvelun kiyttdjan ja hoidon médrddvan 14akarin valilld voi olla hyvin pitkd. Niissa
yksityisissd sosiaali- ja terveydenhuollon palveluissa, joissa palvelun kiyttdjd, tilaaja ja
maksaja on sama, kokonaistilanteen hahmottaminen on helpompaa. (Sédergérd 1998, 31-33.)
Hinnan méirdytyminen poikkeaa myds muihin aloihin verrattuna. Hinta saattaa méfraytyd
kuntasektorilla noudatettavien maksuperusteiden mukaan tai muiden kilpailijoiden
médrittelemdn hinnan mukaan. Hinta voi olla ndin ollen kannattavuuslaskelmissa kiinte#
tekija, el muuttuva. (Partanen 1994, 81; Kovalainen, Simonen &Osterberg 1996, 64.) Hinnat
eivit ole myoskddn vertailukelpoisia, koska kuntien tai kolmannen sektorin palveluita
kiyttdessddn asiakas maksaa vain murto-osan palvelun todellisista kustannuksista, koska
kuluja subventoidaan joko verovaroin tai muilla avustuksilla. Julkisia palveluita kayttavat
ovat tottuneet siihen, ettd tietyt palvelut ovat ilmaisia tai ainakin hyvin edullisia. Tosin

ajattelutapa on muuttumassa siihen suuntaan, ettd sosiaali- ja terveydenhoitopalveluja voi
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ostaa siind kuin muitakin palveluja. Muutos on tapahtumassa samanaikaisesti asiakkaiden

maksukyvyn paranemisen myoté.

Myds sosiaali- ja terveysalan kilpailutilanne on monitahoinen ja mutkikas. Valtio ja kunnat
ovat sosiaali- ja terveysalan yksityisyrittdjien asiakkaita, mutta toisaalta ne palvelujen
tuottajina ovat myds yritysten kilpailijoita. Muita kilpailijoita ovat muut alan yritykset sekd
kolmas sektori. Sosiaali- ja terveysministerion 1994 teettiméssd kyselyssd alan yrittdjit tai
alalle aikovat suhtautuivat kilpailuun myonteisesti. Syyné tdhén lienee ollut se, ettd kilpailun
merkitystd yritysten toiminnalle pidettiin vihdisend. Yrittdjat olivat pyrkineet vihentdmiin
kilpailun vaikutusta heti alussa erikoistumalla, sijaintivalinnalla tai erilaisella
palveluvalikoimalla. Kasityksissd ilmeni myos pyrkimystd yhteistyohon kilpailun sijasta ja
laadulla kilpailuun. Yrittdjat eivat tdssd tutkimuksessa piténeet itsedén julkisten palvelujen
kilpailijoina, vaan enemmaén tdydentdjind, auttajana, vaihtoehtona tai yhteistydkumppanina ja
suhtautuminen muiden yksityisten palvelujen tuottajien kanssa oli maltillinen. (Partanen

1994, 79-81.)

Stakesin selvityksessa 1996 jo 60 prosenttia tutkituista sosiaali- ja terveysalan uusyrittdjistd
oli kohdannut kilpailua omalla toimialallaan. Loput ilmoittivat toimivansa alueella, jossa ei
ollut kilpailua tai kilpailu oli vdh&istad. Suurin osa tutkituista (37 %) ei osannut kuitenkaan
kuvailla, millaista kilpailu on. Tutkijoiden mukaan yksityisten sosiaali- ja terveysalojen
uutuus selittdnee kilpailun kokemisen ongelmaksi. Palkkaty6ssd ei ole totuttu kilpailuun ja
yrittdjien on vaikea ymmdirtdd kilpailun merkitystd markkinoita luovana mekanismina.

(Kovalainen, Simonen & Osterberg 1996, 76-77.)

Lithin (2000) mukaan yrittdjét kritisoivat kuntien suorittamaa palveluiden kilpailuttamista.
Kilpailuttamista rajoittavat ammattiyhdistysliikkeen vastustus, pelko kunnan omien
tyopaikkojen vdhenemisestd sekd tietdmattdmyys yksityisten palveluntuottajien tarjonnasta.
Kilpailuttamista vaikeuttaa myd&s se, ettd kunnat eivét tiedd, mitd niiden omat palvelut
maksavat. Kunnilta puuttuu my®&s selked tilaajaorganisaatio. Tarjouskilpailuista tiedottaminen
ontuu ja avoimia tarjouskilpailuja on harvoin. Palvelutoimittajia on valittu ldhinni ottamalla
suoraan yhteyttd ja niin sanotulla rajoitetulla menettelylld, jossa muutamalta mahdolliselta
palveluntuottajalta pyydetdén tarjous. Puutteellisen kilpailuttamisen liséksi yrittdjien mielestd

kilpailua  v&dristivdt  kolmannen  sektorin  saamat avustukset mm. Raha-
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automaattiyhdistykseltd. (Lith 2000, 21-22.) RAY on kiinnittanyt huomiota alueelliseen
kilpailutilanteeseen avustusten harkintaa ja ehtoja kiristimilld, vuonna 2000 RAY laati
yhdessd Suomen Yrittdjien kanssa suosituksen kilpailundkokohtien huomioon ottamisesta

avustustoiminnassa. (Mykréd 2001, 27).

Sosiaali- ja terveysalan yrittdjin kannalta kilpailutilannetta muutti omalta osaltaan 1997
kd@ynnistetty kotitaloustydn tukikokeilu, jonka ensisijaisena tavoitteena oli edistii
pienyritystoimintaa ja tySllisyyttd luomalla tydtilaisuuksia kotitalouksille palveluja myyville
yrityksille. Kotitydn tukikokeilussa testattiin kahta mallia. Iti- ja Lansi-Suomen ldineissa
yhteiskunta subventoi kotitalous- ja hoivatyotd sekd asunnon kunnossapito- ja
perusparannusty&td palveluna myyvid yrityksid (ns. yritystukimalli). Eteld-Suomen, Oulun ja
Lapin lddneissd tuen saivat palvelujen kuluttajat, kotitaloudet, verovihennyksen muodossa
(ns. verovdhennysmalli). Kokeilun alkuvaiheista tehdyssé tutkimuksessa (Kainlauri, M#attd &
Simonen 1999, 67-68) 18 prosenttia vastaajista ilmoitti olevansa halukas ostamaan
hoivapalveluja, jos hinta on kohtuullinen. Yritystukimallissa mukana olleista yrityksistd 31
prosenttia tarjosi hoivatydpalveluja ja verovihennysmallissa vastaavia palveluja tarjosi 12
prosenttia yrityksistd. Kokeilun piirissd kaytetyistd palveluista 5 prosenttia oli hoivapalveluja
yritystukimallissa, verovdhennysmallissa vastaava luku oli 6 prosenttia. (Kainlauri,
Mintysaari & Andersson 2000, 50, 51, 39.) Molemmat mallit lisésivat palvelujen kayttsd ja
synnyttivit uusia tydpaikkoja. My®énteisten tulosten perusteella vuoden 2000 alusta alkaen
otettiin koko maassa k#yttd6n verovdhennysmalli. Vihennyksen enimmdiismiird on 5000

markkaa vuodessa ja omavastuuosuus on 500 markkaa.

Oman lisdnsd muuttuvaan Kkilpailutilanteeseen tulee jatkossa tuomaan alalle pyrkivit
suuryritykset. Syksylld 1997 aloitti toimintansa Engel Care -palvelu, joka tarjoaa vanhusten ja
vammaisten hoivapalveluja sekd kodin- ja kiinteistonhoitoon palveluja ikdintyville, heiddn
omaisilleen ja muille halukkaille. Engel Care -palvelu kuuluu Engel-yhtyméin, joka on
valtakunnallinen kiinteisto-, siivous-, turva- ja rakennuttamispalveluja tuottava yritys, jolla oli
vuoden 1998 lopussa noin 3400 tyontekijad ja sen liikevaihto oli noin 550 miljoonaa
markkaa. (ks. esim. Andersson & Kainlauri 2000, 22-23.) Markkinoille on pyrkimassi myos
kansainvilinen kiinteist6-, puhtaanapito-, toimitila- ja hoivapalveluja myyva yritys ISS, jonka
hoiva-palveluiden palkkalistoilla on noin 100 tydntekijaa ja sen liikevaihto on 25 miljoonaa

markkaa. (ks. esim. Saarinen 1999, 16-18.)
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Sosiaali- ja terveysalan yrittdjalld on useita sidosryhmii. Niitd ovat asiakas, asiakkaan
omaiset, kunnat (mm. kunnanjohtaja, sosiaalijohtaja, sosiaalilautakunta, elinkeinoasiamies,
kotisairaanhoito, kotipalvelu, mielenterveystoimisto, terveyskeskus), viranomaiset (mm:.
lagninhallitus, Kela, yrityspalveluorganisaatiot, palo- ja terveystarkastaja) ja muut tahot (mm.
seurakunta, Kyldseura, SPR, muut alan yrittgjat). Virpi Lemposen (1999) tekemissd
tutkimuksessa kuntaa pidettiin yleensd tirkeimp#nd yhteistykumppanina. Kunta auttoi
yrittdjid ongelmatilanteissa, hankki ostopalveluja yrityksiltdi sekd ohjasi itsemaksavia
asiakkaita yrittdjille. Runsaasta yhteisty6std huolimatta kuntien toimintapolitiikka sai paljon
kritiikkid yrittdjiltd tdssd kuten muissakin tutkimuksissa. Kunnan lisdksi yrittdjit haluavat
tehdd yhteisty6td erityisesti saman alan yrittdjien kanssa. Muiden sidosryhmien merkitys
vaihtelee yrittdjien oman aktiivisuuden ja yritystoiminnalle asetettujen tavoitteiden suhteen.
(Lemponen 1999, 57-61.) Yhteistyoverkot ovat tarkeitd niin sosiaali- ja terveysalan yrittéjille

kuin muille yrittgjillekin.

Jyvidsseudun ensimmdiset sosiaali- ja terveysalan yrittdjakurssit pidettiin vuonna 1993.
Opettajana toimi yrittdjd Susanna Uusitalo. Néiden kurssien opiskelijoista muutama perusti
oman yrityksen. Talloin syntyi ajatus yritysteﬁ yhteistyostd verkostoitumisen avulla. Mutta
aikaa kului vield pari vuotta ennen kuin seuraava askel verkostoitumisessa tapahtui. Vuonna
1995  Jyvidskyldn  Kkotitalousoppilaitokseen ~ suunniteltiin =~ kotipalveluyrittjilinja.
Oppimisperiaatteena oli tekemilld oppiminen. Niinpd ensimméisen kurssin yhteyteen
perustettiin harjoitusyritys, Kotiaputiimi. Yritykselld oli yksi yhteinen puhelinnumero, jonka
kautta palvelupyynnét vilitettiin yritykseen osallistuville. Kurssin jélkeen nelja opiskelijaa
paitti aloittaa oman yritystoiminnan. Moni’ asiakas siirtyi harjoitusyrityksen asiakkuudesta
opiskelijoiden perustamiin yrityksiin. Néin ollen harjoitusyritys oli todella auttanut yrittsjia

alkuun etenkin asiakaspohjan luomisessa. (Uusitalon haastattelu 2001.)

Suomen liityttyd EU:hun tuli mahdolliseksi kansainvilisen rahoituksen saaminen erilaisiin
tutkimus- ja kehittdmishankkeisiin. Tassd Susanna Uusitalo n#ki mahdollisuuden saada
rahoitusta myos sosiaali- ja terveysalan yrityksiin. Han pisti alulle kehittimishankkeen, jota
ensiksi yritettiin toteuttaa alan oppilaitosten kautta, mutta sen epdonnistuttua, perustettiin
resurssikeskus INTRA ry, joka sittemmin toteutti timédn hankkeen. (Uusitalon haastattelu

2001.) Hanke toteutettiin vuosina 1996-1998. Hankkeessa oli mukana 27 sosiaali- ja
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terveysalan  yrittdjdd. Tavoitteena oli uusien palvelutuotteiden synnyttdminen,
moniammatillisen yhteistyon aikaansaaminen, yrittdjien jaksamisen tukeminen, hoiva-alan

yrittdjyyden tunnetuksi tekeminen seki alan tyollisyyden parantaminen (Peltola 1997, 2).

Hanke toteutettiin kahdessa vaiheessa. Ensimmiisessi vaiheessa yrittdjille jirjestettiin
koulutuspdivid ja yrityskohtaista konsultaatiota. Lisdksi yrittdjdt osallistuivat erilaisten
teemaryhmien toimintaan, olivat mukana markkinoinnin suunnittelussa ja toteutuksessa sekd
osallistuivat erilaisiin tilaisuuksiin. Toinen vaihe toteutettiin kyselytutkimuksena, jonka

yhtend tavoitteena oli saada selville, mitéd vaikutuksia ensimmadiselld vaiheella oli mukana

Ensimmadisen vaiheen tilaisuuksien avulla pystyttiin luomaan jopa valtakunnallistakin
yhteistyoverkostoa. Téallaisia tilaisuuksia olivat esimerkiksi kotipalveluyrittdjakoulutus
Jyvaskyldssd, hoivayrittdja-seminaari Tampereella sekd valtakunnallinen yrittdjatapaaminen
TERVE-sos -messuilla. (Sosiaalista turvaa yrityksistdi 1998.) Tadmé&n hankkeen aikana
Kotiaputiimi kehittyi Kotipalvelutiimiksi, jonka ympdérille ryhdyttiin luomaan omaa
kehittdmishanketta, joka keskittyisi puhtaasti kotipalveluyrityksiin. Tdém& hanke toteutuikin
vuosina 1998-99 KTM:n rahoituksella. Tamin hankkeen tavoitteena oli kehittdas
kotipalveluyritysten verkostoitumista. Hankkeen aikana selvitettiin, minkd muotoisena
yritysryvds voisi toimia, minkilainen laatujirjestelms silld pitdisi olla sekd millaiset
toimintatavat sopisivat ryppéille, jossa on mukana erikokoisia yrityksid. Susanna Uusitalo oli
tdménkin hankkeen takana. Vuonna 2000 Kotipalvelutiimi yhtioitettiin ja siitd tuli Jyviskylan
Kotihoitotiimi Oy ja Susanna Uusitalosta tuli sen toimitusjohtaja. Niin verkostoituminen
kehittyi askel askeleelta yksittiisistd projekteista kohti osakeyhtiotd. Tama Jyvaskyldn hanke
on Suomessa ainutlaatuinen, sillé toista yhtd pitkélle vietyd sosiaali- ja terveysalan verkostoa

ei ainakaan vield ole muualla Suomessa. (Uusitalon haastattelu 2001.)

Myds Saarijarvelld jarjestettiin syksylld 1998 yrittdjakurssi ja kevaalld 1999 kehittamisjakso.
Kehittdmisjakson paras anti oli se, ettd yrittdjien kesken syntyi yhteisty6td. Yritykset
suunnittelevat keskenddn yhteistd markkinointia ja yhteisid koulutuksia. Tédrkedsd on myds
vain tavata muita yrittdjid. Jo nyt yrittdjat ohjaavat asiakkaita toistensa luo, jos itse eivit ehdi
tai jos asiakkaan tarpeita itse eivit pysty tyydyttdmdin tai jos matka on kovin pitka.

(Nuutinmiki 1999, 7-9.) Hoitoalalla verkostoitumista vaatii jo asiakkaan hyvd hoito.
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Itsendinen hoitoalanyrittdjd on riippuvainen muista palvelun tuottajista silloinkin, kun

asiakkaan terveydentila muuttuu ja halutaan turvata asianmukainen hoito.

Monella hoiva-alan yrittéjalld on puutteelliset tiedot toimintaympéristdstédan. Tuotteistaminen
ehkd osataan, mutta sen hahmottaminen on heikkoa, miten ja mihin hoivatuote sijoittuu ja
kuka on tuotteen tilaaja. Kaikkia tarvittavia sidosryhmidkdin ei vilttdaméattd tunneta.
Esimerkiksi Lemposen (1999) tutkimukseen haastatelluista hyvinvointialan palveluyrittdjistd
kukaan ei ollut kuullut Suomen Yrittdjien yhden toimialajérjeston, Terveys- ja Sosiaalialan
Yrittdjat Suomessa ry:n (TESO ry) olemassaolosta, vaikka he olivat kiinnostuneita tekem&zn

yhteisty6téd juuri saman alan yrittdjien kanssa kuin itse ovat.

4.5 Sosiaali- ja terveysalan yrittijikuva

Osana Suomen Akatemian tutkimusta “Hyvinvointivaltion restrukturaatio, sosiaalipalvelujen
taloudellisuus ja tehokkuus™ Stakes tutki sosiaali- ja terveysalan uusyrittdjyyttd projektissaan
”90-luvun hyvinvointimarkkinat”. Tutkimus ei kohdistunut  vakiintuneisiin
terveyspalveluihin, kuten ldikériasemiin tai hammaslédgkéreihin, vaan aivan viime vuosina
toimintansa aloittaneisiin palveluyrityksiin. Tutkimus toteutettiin lahettimailla kyselylomake
kaikille Suomessa toimiville sosiaali- ja terveysalan uusyrittdjille. Heitd [6ytyikin 752
yrittdjad. Tutkimuksen tavoitteena oli kerétd tietoja yksityisistd palveluntuottajista, uusien
yritysten alkutaipaleesta, taloudesta ja asiakkaista. Tilaa vastaajien omille kommenteille oli

jétetty runsaasti. (Kovalainen, Simonen & Osterberg 1996, 10-12.)

Tutkimuksen mukaan sosiaali- ja terveyspalveluyrittdjien muotokuva on moninainen.
Vastanneista 456 yrittdjdstd 40 prosentilla oli yrityksessddn alaisia, 26 prosenttia oli
puolestaan yksinyritt4jid. Perhepéivahoitajien osuus vastaajista oli 17 prosenttia ja perhekodin

pitdjid noin 10 prosenttia. (Kovalainen, Simonen & Osterberg 1996, 14.)

Alan naisvaltaisuus tuli esille myds tdssa tutkimuksessa, silld vastanneista periti 83 prosenttia
oli naisia. Kuitenkin kunnalliseen puoleen verrattuna miesten osuus on yksityiselld puolella
selvdsti suurempi. Yrittdjét olivat tyypillisimmin keski-ik&isid. Nuoria vastaajien joukossa oli
vdhin, silld vain 6 prosenttia heistd oli alle 30-vuotiaita. 60 prosenttia oli iltadn 35-50 -

vuotiaita. Valtaosa yrittdjistd oli avo- tai avioliitossa ja heilld oli vield kotona asuvia lapsia.



90

Joka neljinnen puoliso oli my®ds yksityisyrittija. (Kovalainen, Simonen & Osterberg 1996,

14-18.)

Sosiaali- ja terveysalan yrittdjat ovat kokeneita ammattilaisia yrittdjiksi ryhtyesséan. Yleisin
koulutustausta on opistotasoinen tutkinto. Yrittdjiksi ryhtyessdsin noin 70 prosenttia oli
osallistunut yrittdjakoulutukseen. Tavallisimmin yrittdjiksi ldhteneet ovat aikaisemmin
tydskennelleet kunnan tai kuntainliiton tyOntekijoind. Perdti 30 prosenttia oli jattényt
vakituisen ty6suhteen julkisella sektorilla ryhtyessddn yrittdjiksi. Tamén lisdksi joka
kymmenes uusyrittdjd oli jittdnyt vakituisen tydn yksityiselld puolella. Ty6ttdmyys tai sen
uhka oli syynd yrittdjyyteen vain 18 prosentilla vastaajista. Tosin todellisia ty6ttomid oli
joukossa todenndkdisesti titd enemman, mutta se ei tullut vastauksista suoraan esille, silld osa
vastaajista oli ollut hoitamassa lapsia kotona, osa oli opiskelijoita ja osa vastasi siten, ettei
heiddn aikaisempi tydsuhteensa kdynyt vastauksista ilmi. Kyselyn tulos oli yllattava siksi,
ettei ty6ttomyys  ollutkaan suurin syy siirtyd yrittdjaksi, vaan uupuminen isoon
organisaatioon ja sen eriytyneisiin kiytantSihin. (Kovalainen, Simonen & Osterberg, 1996

21-24.)

Sosiaali- ja terveysalan yrittdj4t toimivat monella alalla ja tuottavat monenlaisia palveluja ja
palvelujen yhdistelmi, usein myos sellaisia, joita kunta ei tarjoa. Yleisimmaét toimintamuodot
olivat perhepdiviahoitajat, pienryhmakoti, asumisyksikk® tai kotipalveluyritys. Useat yrittéjat
tarjoavat sosiaalipalvelujen lisdksi my0s joitakin terveysalan tai muun alan palveluja.
Esimerkiksi perhekoti tarjoaa asukkailleen myds kotisairaanhoidon palveluita, fysikaalista
hoitoa ja kuntoutusta. Asumispalveluyritys tarjoaa myds siivouspalvelua, ydpdivystystd,
saattohoitoa jne. Kun yksityinen yritys ei ole sidoksissa julkisen puolen toimintamalleihin,
erilaisten uusien palvelukokonaisuuksien tarjoaminen on helpompaa. Niin yksityistdiminen on
tuonut sosiaali- ja terveysalalle uutta monipuolisuutta ja joustavuutta, joka l&htee liikkeelle
asiakkaiden tarpeista. Samalla se tarjoaa yrittdjille mahdollisuuden toteuttaa omaa
luovuuttaan ja osaamistaan, kun isossa organisaatiossa koko osaamisen kdytt6 ei ole

mahdollista. (Kovalainen, Simonen & Osterberg 1996, 15-17.)

Sosiaali- ja terveysalalla palveluhenkisyys ja palveluiden laatu ovat yrityksen kulmakivii. Jos
laatu on huonoa, ei ole asiakkaitakaan. Laadun pitd olla niin korkeata, ettd asiakas haluaa

pysyidkin asiakkaana. Suomen sairaanhoitajaliiton yrittédjien yhteistyéverkko on vahvistanut
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sairaanhoitaja-yrittdjille laatuvaatimukset ja -kriteerit. Ne ovat hyvd pohja laadun jatkuvalle
kehittimiselle ja laaduntarkkailulle. Laatu l&htee yrittdjast4 itsestdsn ja siirtyy hinen kauttaan

myos yrityksen toimintaan. (Vanninen 1995, 20.)

My6s sosiaalialan yrittdjat ovat ryhtyneet yhteistyohon laadun kehittamiseksi. Pohjois-
Karjalan sosiaalipalveluyrittdjien yrityskohtainen laatuk&sikirja- ja verkostolaatukisikirja -
hanke alkoi vuonna 1998. SiinZ on mukana 22 sosiaalipalveluyritystd ja viisi julkisen
sosiaalihuollon yksikkod. Yritykset ovat tyypiltddn erilaisia sosiaalipalveluiden antajia.
Yhteensd nidissd yrityksissd on noin 170 tyontekijad. Verkosto on mahdollistanut yhdessi
suunnittelun ja tekemisen. Pienen yrityksen olisi mahdotonta yksin panostaa ndin suureen

hankkeeseen. Siihen eivit riittdisi voimat eivatkd kyvyt. (Koskinen & Tiainen 1999, 24.)

Hankkeen tuloksena on verkostok&sikirja, jossa yksikét kuvaavat toimintajirjestelménsi
keskeiset piirteet: laatupolitiikan, johtamisen, henkilokunnan, tilat, laitteet, palveluprosessin,
laadunohjauksen ja arvioinnin, arkistoinnin ja asiakirjojen hallinnan. Lis#ksi jokaisen yksikon
omat yksilolliset toimintajérjestelmit on kuvattu oheisdokumenteissa. Niissd on myds kunkin

yrityksen laadun avainpiirteet ja niihin rakennetut mittarit. (Koskinen & Tiainen 1999, 24.)

Laatukisikirja on vain dokumentti, mutta se muuttuu laatujirjestelméksi vasta kun
organisaatio osoittaa toimivansa sen mukaisesti. Laatujarjestelmé on hoiva-alankin yrittgjille
hyvd markkinoinnin viline. “Laatukésikirja hilventdd yrityksiin kohdistuvia epiluuloja”
uskoo erds hankkeeseen osallistunut yrittdja. “Joillakin kunnan virkamiehilld ja
luottamusmiehilld on yrittdjistd kielteinen k&sitys - huonoa hoitoa rahan kiilto silmissd” hin
jatkaa. Laatu vaikuttaa suoraan asiakkaiden tyytyvéisyyteen, palveluiden hintaan, yrityksen
kannattavuuteen ja siten myds tySpaikkojen syntymiseen ja sdilymiseen. (Koskinen & Tiainen

1999, 24.)

Vuonna 1995 Valkeakoskella ja Jarvenpiissd tehtiin asiakastutkimus siitd, mitd kotipalvelun
laatu on asiakkaiden mielestd. Tutkimuksessa haastateltiin 120 yli 65-vuotiasta vanhusta,
jotka olivat henkisesti vireitd ja s&@nndllisid kunnallisen kotipalvelun kayttdjia. Tama
tutkimus koskee kunnallisen kotipalvelun laatua. Kaikkein tirkeimmiksi laatuominaisuuksiksi
vanhukset ilmoittivat turvallisuuden, sopivuuden, saatavuuden, jatkuvuuden ja

vaikutusvallan. (Tenkanen 1997, 26.)
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4.6 Sosiaali- ja terveysalan yrittiijien eettiset periaatteet

Aiemmin voimassa olleen valtionosuusmenettelyn avulla oli haluttu varmistaa, etti sosiaali-
ja terveysalan palvelut kohdistuivat tasapuolisesti eri alueille ja eri véestoryhmiin ja ettd
palveluiden sisdltd ja laatu vastasivat tarkoitustaan. Mutta vaikka valtion sédtelyd
vdhennettiin vuoden 1993 lakiuudistuksella, jaivdt sosiaalityén eettiset arvot ennalleen.
(Kokko & Lehto 1993, 9-10.) Mutta nyt on jo n&htivissd, mitd eettisidkin ongelmia tistd
kuntien vapaudesta on tullut: aikaisemmin melko yhtendinen sosiaali- ja terveystoimi on
muuttunut entistd enemmén riippuvaiseksi yksittdisen kunnan taloudellisesta tilanteesta ja
padtoksenteosta. Yksittdisen asukkaan saamat palvelut ja palvelujen laatu riippuvat siis siité,
missd hédn asuu, mutta myds siitd, onko asukkaalla maksukykyi, jolloin han voi kayttda
kunnallisten palvelujen lisdksi yksityisid palveluja, jos sellaisia hdnen kunnassaan on

saatavilla.

Koska sosiaali- ja terveysalalla toimitaan ihmisten ja heiddn perusoikeuksien parissa,
nousevat eettiset asiat hyvinkin pinnalle. Monet ndiden alojen ammatinharjoittajat ovatkin
laatineet omat eettiset séaanndstonsd, jotka médrittelevit, minkilaiset normit ja suuntaviivat,
on vuonna 1990 hyvdksynyt ammatillisen sosiaalitydn eettisiksi periaatteiksi
riippumattomuuden, vapauden ja solidaarisuuden, puolueettomuuden, demokratian ja
ihmisoikeudet, asiakkaiden loukkaamattomuussuojan, asiakkaiden osallistumisen,
itsemadradmisoikeuden, vakivallan torjunnan ja henkilokohtaisen vastuun. (Aho 1993, 168-
171). Myés terveydenhuollon puolella on omat eettiset periaatteensa. Hoidon eettisiksi
perusarvoiksi  mainitaan usein eldm#, terveys, turvallisuus, henkilokohtainen
loukkaamattomuus ja oikeudenmukaisuus. (Koskinen L. 1995, 240.) Ndiden perusarvojen
lisdksi eri ammattikunnat ovat maédritelleet vield omia eettisid ohjeitaan. Esimerkiksi
sairaanhoitajalla on neljd perusvelvollisuutta: edistdd terveytts, ehkédistd sairautta, parantaa ja
lievittad karsimyksid (Kalkas & Sarvimaki 2000, 204). Mutta mika sitten sditelee sosiaali- ja
terveysalan yrittdjien eettisyyttd? Miten heiddn toimissaan n#kyy toisaalta omaan

ammattikuntaan ja toisaalta yrittdjyyteen liittyvat eettiset arvot?

Sosiaali- ja terveysalan tyontekijat niin julkisella kuin yksityiselldkin puolella eldvit ja

toimivat kahtiajakoisessa maailmassa: toisaalta heiltd edellytetdsn taloudellisuutta ja
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tehokkuutta ja muita liiketalouden periaatteiden noudattamista ja toisaalta heilld on oman
ammattikuntansa moraaliset ja poliittiset ihanteet. Jokainen joutuu omassa tydssiin kdayméain
lapi sitd, miten sovittaa yhteen namaé kaksi. Tdm4 ei tarkoita sitd, ettd kaikki ndiden kahden
maailman periaatteet sotisivat keskenén, vaan jaksaakseen jokapaivaistd ty6tadn, tyontekijin
on tehtdvi itselleen selviksi, mitkd ovat hdnen omat periaatteensa, joiden mukaan hén toimii.
Samasta syystd myds sosiaali- ja terveydenhoitoalan yritysten on kirkastettava omat

toimintaperiaatteensa.

Yritystoiminta ja hoiva ndhdédin huonosti yhteensopiviksi. Toisten avuttomuudesta syntyvai
yritystoimintaa saatetaan jo sinédnsd pitdd epdeettisend. (Julkunen 1994, 39.) Hoitotydn
keskeinen periaate on altruismi. Se tarkoittaa toisen edun asettamista etusijalle omaan etuun
nihden. Tarkoituksena on tehdd hyvii toiselle ihmiselle. (Kalkas & Sarvimé#ki 2000, 37, 53-
54.) Miten tdmi periaate on vietdvissid hoiva-alan yrityksiin? Onko esimerkiksi yrityksen

voiton tavoittelu hyvén etiikan mukaista vai ei?

On esitetty myds epdilyja, ettd hoiva-alan markkinoistuminen Kkatkaisisi alan
ammatillistumiskehityksen, koska yrittdjyyteen ei liity kelpoisuusehtoja ja yrittédjét
valikoituvat muin kriteerein kuin koulutuksen perusteella (ks. Julkunen 1993, 351). Kuitenkin
Sirkka-Liisa Karttusen tekeméssd tutkimuksessa “Yrittdjyys vanhustydssd” tuli esille, ettd
tutkitut yritykset palkkasivat tyOntekijoiksi muodollisesti padtevdd henkilokuntaa, vaikka
yrittdjilld itsellddn oli muun alan koulutus (Karttunen 2000, 63-64).

Valitettavasti sosiaali- ja terveysalan yrittdjien etiikasta on hyvin vdhin empiiristd tietoa.
Stakesin uusyrittdjyyttd koskeneessa tutkimuksessa sivuttiin jonkin verran myds eettisid
asioita. Vastanneista 27 prosenttia oli sitd mieltd, ettd ammattietiikka, moraali ja palvelun
laatu on pidettdva hyvéand. Yrittdjan yrittdjdialld ei ollut téhén asiaan vaikutusta. (Kovalainen,
Simonen & Osterberg 1996, 57.) Sosiaali- ja terveysalan yrittdjien etiikka nousee
ihmiskeskeisyydestd, ei niinkdsn p#iomakeskeisyydestd tai voiton tavoittelusta. Suhde
palvelun antamiseen yrittdjdnéd on samantapainen kuin julkisen puolen ty&ssd: sitoutuminen,
asiakkaan auttaminen ja koulutuksen antaman eettisen sitoumuksen toteuttaminen korostuivat.

(Kovalainen, Simonen & Osterberg 1996, 90.)
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5 TUTKIMUKSEN TOTEUTUS

5.1 Strategisen koulukunnan valinta

Tutkimuksen kappaleessa 2.4 esittelimme strategioiden koulukuntia. Ennen tutkimuksen
empiirisen osan toteuttamista vertailimme ni#itd koulukuntia ja vertailun perusteella
valitsimme sen strategisen mallin, johon peilaamme tutkimuksemme kohteena olevia
yrityksid. Mielestimme osa koulukunnista ei soveltunut pieniin palvelualan yrityksiin, osa

taas ei soveltunut nykyisiin, jatkuvasti muuttuviin oloihin.

Systemaattinen YPO-koulukunta korostaessaan pitkdlle vietyd suunnitelmallisuutta ja
strategisen ja operatiivisen johdon erillisyyttd ei sovellu sosiaali- ja terveysalan
pienyrityksiin, joissa yrittdjd itse on usein ainoana tyontekijénd. Tamin mallin kdyttamistd

estdd my0Os vaatimus ympéristén ennustettavuudesta.

Porfolio Management -ldhestymistavassa esittelimme kolme eri mallia: Boston Consulting
Group (BCG) -mallin, General Electric -yhtitn ja McKinsey and Companyn mallin seki
Hoferin mallin. Koska etenkin Bostonin ryhmé korostaa yrityksen markkinaosuuden ja sen
kasvattamisen merkitystd, katsomme, ettei se sovellu tutkimuksemme yrityksiin. Sosiaali- ja
terveysalan markkinat ovat vield kovin kehittymittomat ja yksityisten yritysten
markkinaosuus kokonaisuudessaankin on hyvin pieni. General Electric -yhtion ja McKinseyn
malli keskittyy yritysten toimialojen kasvu- ja tuottomahdollisuuksien analysointiin. Mutta
tdménkin mallin kdyttdmiseen suhtaudumme varauksellisesti, koska sosiaali- ja terveysalan
yrittdjat eivdt ndytd ensistjaisesti pyrkivan taloudellisiin tavoitteisiin. Parhaiten Portfolio
Management -ldhestymistavan malleista sopisi tutkimuskohteisiimme Hoferin elinkaari -
malli. Siind yritys voi parantaa omaa asemaansa markkinoilla oman tilanneherkkyytensi
ansiosta. Tosin tdmi malli edellyttdd, ettd toimialan kehitys seuraa tuotteen elinkaaren
vaiheita. Mutta koska sosiaali- ja terveysala poikkeaa monella tavalla markkinatalouden

ehdoin toimivista toimialoista, emme valinneet tatdkd4n mallia omaksi strategiamalliksemme.

Kilpailuanalyyttinen strategianmuodostus korostaa jo nimensdkin mukaisesti kilpailua.

Sosiaali- ja terveysalalla kilpailutilanne on outo siind mielessd, ettd valtio ja kunnat ovat
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samanaikaisesti yksityisten yritysten asiakkaita ja kilpailijoita. Kilpailutilannetta va&ristaa
my®&s julkisen ja kolmannen sektorin palveluiden subventiot. Koska julkisen sektorin vaikutus
tutkimallamme alalla on suuri, luonnollinen kilpailu on alalle vasta kehittymassd yksityisten
yritysten madrdn kasvaessa. Lisdksi malli soveltuu parhaiten suurille, kansainvélisille
yrityksille, joilla on mahdollisuus perusteellisiin analyyseihin, joita mallin toteuttaminen

vaatii. Niiden syiden vuoksi emme valinneet Porterin mallia omaksemme.

Suunnittelusystemaattisen koulukunnan perusajatuksena on rakentaa eri aikajéanteille ja
yrityksen eri tasoille kokonaisvaltainen suunnittelujirjestelmé ja ylldpitdd sitd. Malli sopii
parhaiten vakaisiin oloihin, koska mallin vaatimat suunnittelujaksot ovat pitkid. Mallin kolme
perustekijad ovat yhteiskunnan asettamat sosiaalis-taloudelliset vaatimukset, yritysjohdon
ideat ja filosofia sekd yrityksen sisdiset ja ulkoiset mahdollisuudet. Naiden perustekijdiden
avulla voisi hyvin kuvailla sosiaali- ja terveysalan yrityksid, mutta mallin suunnittelu- ja
toteutusprosessit ovat lilan massiivisia ja ympéristé liian muuttuvainen. Siksi hylkdsimme

my0s timén mallin.

Menestysprofiili- ja kulttuuriajattelussa p#adpaino on ihmisessd, hénen taidoissaan,
nikemyksissdén ja toiminnassaan olivatpa ndamé tyOntekijoitd, johtajia, asiakkaita tai
kilpailijoita. Organisaatiorakennetta malli ei pidd tidrkednd, vaan jokainen tydntekijé
organisaatiossa on tdrked asemastaan riippumatta. Kuitenkin malli korostaa myds
kdytannonldheisen johtajuuden merkitystd. Johtajan tehtdvdnd on ennen kaikkea yrityksen
arvomaailman luominen ja hallinta. My®s joustavuus, luovuus ja asiakasldheisyys ovat tdmén
kulttuuriajattelun mukaisia yrityksen menestystekijoitd. Mallin mukaan yrityskulttuurilla on
suuri merkitys yrityksen toimintaan ja sen strategiaan. Malli sopisi mielestimme hyvin
sosiaali- ja terveysalan yritysten strategioiden tutkimiseen, koska myds sosiaali- ja terveysala
kaikkineen keskittyy ihmiseen ja hinen hyvinvointiinsa. Mutta jotta voisimme ymmaértds
tutkimiemme yritysten kulttuuria, meilld pitdisi olla mahdollisuus olla osallisina yritysten
toiminnassa havainnoimassa sisiltdpiin yritysten todellista arkea. Ja koska tahén meilld ei ole

tilaisuutta, sivuutimme myos tdmén mallin.

Minzbergildisyydessd korostuu realistisuus. Malli on hyvin kéytdnnonldheinen. Siind
pohditaan kuka todella luo strategian, mitd se todella on ja miten se todella muodostuu.

Minzbergin kisitys strategiasta on hyvin vélja. Se ilmenee yrityksen tavoitteissa, tavassa
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toimia ja tehdd p#atoksid. Strategia korostaa oppimisen merkitystd, sopeutumista ja
joustavuutta. Strategia voi olla ennalta tdysin suunniteltu, mutta myds tdysin ymparistdn
madrddmi tai jotain siltd vililtd. Palvelualalla toimivalla pienyritykselld strategian
muodostumisessa on useimmiten kysymys juuri ennalta miirddméattdmasts, tilanteiden

synnyttdmastd tapahtumaketjusta.

Minzbergin mainitsemista kolmesta strategian muodostamistyylistd yrittdjatyyli soveltuu ehka
parhaiten sosiaali- ja terveysalan yrityksiin, koska se korostaa johtajan keskeistd roolia ja
sopii rakenteeltaan yksinkertaisiin, pieniin ja innovatiivisiin organisaatiothin. Mutta toisaalta
tdimén tyylin kdytto4 rajoittaa ympériston nikeminen taipuisana ja kontrolloitavissa olevana.
Sopeutuvassa tyylissd vastataan ympéristdn muutoksiin ja tehdéin pdtokset yksi kerrallaan.
Niin strategian muodostaminen j&3 hyvin hajanaiseksi. Minzbergin omasta mielestd
sopeutuva tyyli sopii parhaiten suuriin organisaatioihin, mutta meiddn mielestimme tdma
tyyli sopisi my&s sosiaali- ja terveysalan yrityksiin. Minzbergin kolmas tyyli, suunnittelu-
tyyli edellyttad taloudellista ajattelua ja systemaattista tavoitteiden asettelua. Suunnittelevalle
tyylille on tunnusomaista byrokraattinen, suuri organisaatio ja onnistuakseen se vaatii

suhteellisen vakaata toimintaympéarist6d. Siksi tdma tyyli ei sovi tutkimukseemme.

Normannin liikeidea-ajattelun mukaan strategian muodostaminen on ennen kaikkea
oppimisprosessi. Malli korostaa organisaation kyky& oppia ja kehittyd vaiheittain pienin
askelin. Liikeidea korostaa yrityksen ja sen ympdriston vélisen vuorovaikutuksen tirkeytta.
Yritys voi menestyd vain, jos se on ylivoimainen valitsemassaan ympéristossd. Liikeidealla
Normann tarkoittaa kuvausta siitd, miten yritys todella toimii ja on kannattava. Normann
painottaa myds organisaatiossa esiintyvien arvostusten, normien, kisitysten ja olettamusten
tarkeyttd. Tdm3 yrityksen arvomaailma on syntynyt yrityksen historiallisen kehityksen ja sen
avainhenkilGiden yksilollisen kehityksen tuloksena. Koska Normannin liikeidea-ajattelu
korostaa strategian vaiheittaista kehittymisté, ympériston ja yrityksen vélistd vuorovaikutusta,
yrityksen konkreettista tapaa toimia sekd yrityksessd vaikuttavien arvojen merkityst,
uskomme, ettd tdmin mallin avulla pystymme parhaiten kuvaamaan kohdeyritystemme
strategioita ja niiden kehittymistd. Vaikka mikan strategian koulukunta ei yksindén pysty
kuvaamaan yrityksen strategiaa tdydellisesti, katsomme kuitenkin, etti Normannin liikeidea-

ajattelu ottaa huomioon strategian tirkeimmaét elementit.
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5.2. Tutkimuksen menetelmiit ja aineiston hankinta

Tamminen (1993) jakaa erityyppiset tutkimukset sen mukaan, millaisiin kysymyksiin ne
vastaavat. T4ltd pohjalta hdn erottaa neljd kysymystd ja tutkimustapaa. Tulkitseva tutkimus
vastaa kysymykseen, mikd on jonkin asian merkitys. Lahella tatd tutkimustapaa ovat
hermeneuttinen, fenomenologinen, toiminta-analyyttinen ja  osallistuva tutkimus sekd
kenttdtutkimus.  Koetteleva tutkimus vastaa kysymykseen, miki on totta. Myds
analyyttinen, tieteellinen, nomoteettinen ja luonnontieteellinen tutkimustapa vastaa samaan
kysymykseen. Kehittidmistutkimus vastaa kysymykseen, mikd on kéyttdkelpoista. Tatd
tutkimustapaa ldhelld olevia nimityksid ovat action research, toimintatutkimus, kliininen,
osallistuva ja konstruktiivinen tutkimus. Kisitetutkimus vastaa kysymykseen, miten pitdd
ajatella. Télle tavalle lgheisid nimityksid ovat kisiteanalyyttinen ja teoreettinen tutkimus seka
kirjoituspoytitutkimus. Todellisuudessa tutkimuksia ei voi jakaa jyrk&sti ndihin neljdin
ryhmédn, vaan yleensd tutkimukset siséltdvat aineksia kaikista ndistd eri tutkimustyypeista.
Kuitenkin tutkimuksen painopiste sijoittuu johonkin tutkimustyyppiin. (Tamminen 1993, 71-

74, 170.)

Osa tutkimuksista sijoittuu edelld mainittujen puhtaiden tutkimustyyppien vilimaastoon.
Myds case-tutkimus on téllainen vilialueelle sijoittuva tutkimustyyppi. Case-tutkimuksen
tavoitteena on ldhinnd kuvata tai selittdd toimintaa ja tapahtumia, ei ratkaista ongelmia tai

kehittai kisitteitd. (Tamminen 1993, 171-172.)

Case-tutkimus soveltuu sellaisiin tutkimuksiin, joissa etsitddn vastauksia kysymyksiin miten
ja miksi ja joissa tutkijalla on vain véhdinen tapahtumien kontrollointimahdollisuus.
Kuitenkaan case-tutkimus ei ole kiinnostunut vain siitd, miksi tiettyjd paatdksid tehddsn ja
miten ne toteutetaan, vaan myds siitd, millaiset ovat tulokset. Samoin case-tutkimus pyrkii

tutkimaan ilmi6td yhteydessd ympéristodns3, ei vain erillisend ilmionad. (Yin 1994, 9, 12-13.)

Yinin (1994) mukaan case-tutkimuksessa olisi hyva k#ytt44 useita tiedonldhteitd. Naitd ovat

- erilaiset dokumentit (kirjeet, muistiot, pOytdkirjat, raportit, aikaisemmat tutkimukset,
lehtiartikkelit)

- arkistomateriaali (asiakastilastot, organisaatiokaaviot, budjetit, henkildststiedot)

- haastattelu
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- suora havainnointi
- osallistuva havainnointi

- fyysiset puitteet (toimitilat, tyvilineet, teknologia). (Yin 1994, 81-90.)

Yksi case-tutkimuksen tdrkeimmistd tiedonldhteistd on haastattelu, joka voi olla joko
strukturoimaton, lomake- tai puolistrukturoitu eli teemahaastattelu. Teemahaastattelu
kohdennetaan tiettyihin teemoihin, joista keskustellaan. Haastattelukysymykset ovat kaikille
samat, mutta etukéteen el ole annettu vastausvaihtoehtoja, vaan haastateltava voi vapaasti
vastata omin sanoin. Haastattelutilanteessa teemaluettelo toimii keskustelun ohjailuvalineena.
Teemojen esitysjarjestystd haastattelija voi muuttaa tilanteen mukaan. Tarvittaessa
haastattelija voi tehdd tarkentavia lisdkysymyksid ja varmentua siitd, ettd haastateltava ja
haastattelija ymmartdvat toisiaan. Teemahaastattelu perustuu oletukselle, ettd kaikkia yksilon
kokemuksia, ajatuksia, uskomuksia ja tunteita voidaan tutkia télld menetelmalld. Lisgksi se
korostaa haastateltavien eldmysmaailmaa ja heiddn midritelmidan tilanteesta. (Hirsjarvi &

Hurme 2000, 47-48; Tamminen 1993, 100-101; Yin 1994, 84-85.)

Koska tutkimuksessamme pyrimme kuvaamaan ja selittiméaén kohdeyritystemme liikeideaa ja
sen kehittymistd, olemme kiinnostuneita timén hetken faktojen lisaksi yritysten historiasta ja
sen merkityksestd strategian ~muotoutumiselle.  Yksittdisten tapahtumien lisdksi
tavoitteenamme on syvillisen kokonaisnikemyksen saaminen tutkittavista organisaatioista.
Téamd ei ole mahdollista ottamatta huomioon avainasemassa olevien henkildiden
henkilokohtaisia arvoja ja asenteita. Tdméd taas edellyttdd henkilokohtaista kontaktia
tutkittaviin.  Pienyrityksen yksilollisen strategian tutkiminen on mahdollista vain
keskittymalld kuhunkin yritykseen yksilollisesti. Koska tutkimuksemme empiriaosa perustuu
kahteen sosiaali- ja terveysalan pienyritykseen, ei ndin saatuja tuloksia voi yleistdd
koskemaan koko alaa. Yleensak##n pienyritysten tutkiminen ei voi olla kovin yleistavaa, silla
pienyritysten ydin on ihminen, yritt4j4 itse, jonka tulkinnat ja ratkaisut ovat aina yksilollisia.
Edelld mainittujen seikkojen perusteella tutkimustyypiksemme nousi case-tutkimus, jossa
padasiallisena tiedonhankintamenetelmini on teemahaastattelu. Muita case-tutkimuksen

tietoldhteitd kdytdamme mahdollisuuksien mukaan.

Haastattelurungon ldhtdkohtana meilld oli Normannin liikeidea-ajattelu ja Karlofin strategian

komponentit. Samoin otimme mukaan niitd n#kokohtia, joita olemme selvittdneet
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pienyrittdjyys-kappaleessa. Koska tavoitteenamme on saada selville sekd tutkittavien
yritysten nykyiset strategiat ettd niiden kehittyminen, niin painotimme kysymyksissamme
yritysten perustamisvaihetta ja niitd muutoksia, joita yritysten toiminnassa on tapahtunut.
Lisdksi ldpi haastattelurungon pyrimme Kkartoittamaan yrittdjien arvomaailmaa ja sen
vaikutusta yritysten strategioihin. Haastattelurunko koostuu yhteensé 11 teemasta, jotka ovat

- yritt4jén taustatiedot

- yrittdjén tyShistoria ja yrittdjaksi ryhtyminen

- yrityksen taustatiedot

- investoinnit ja rahoitus

- palvelut ja niiden laatu

- asiakkaat

- kilpailu

- markkinointi

- ymparisto

- toimintatapa ja tavoitteet

- toiminnan arviointi ja tulevaisuuden nakymat.

Haastattelurunko on liitteens 1.

Valitsimme haastattelukohteiksemme kaksi yritystd, joista toinen (Kotisiskot) on puhtaasti
kotipalveluyritys ja toinen (Jyvdskyldn kotisairaanhoito ja -palvelu) lghinni
Kotisairaanhoitoyritys, joskin silldi on myos kotipalvelua. Koska hoito- ja hoiva-ala on
yksityisend toimialana vield nuori, yritimme 16ytdd kohteiksemme yrityksid, jotka olisivat
toimineet alalla mahdollisimman kauan, vdhintddn viisi vuotta. Tdmi etenkin sen tidhden,
koska haluamme saada selville liikeidean muuttumisen vuosien myo&td. Kotisiskot onkin
toiminut jo 9 vuotta ja Jyvaskyldn kotisairaanhoito ja -palvelukin kuusi vuotta. Molemmat

valintamme ovat alallaan Jyvasseudun vanhimpia toimivia yrityksié.

Molemmissa kohdeyrityksissimme on kaksi naisyrittdjad. Kotisiskojen haastattelussa olivat
ldsnd molemmat yrittdjat yhtd aikaa. Haastattelu tapahtui toisen yrittajdn kotona huhtikuussa
2001. Mitdsn toimitiloja télla yritykselld ei edes ole. Haastattelu kesti noin 2,5 tuntia.
Jyviskyldn kotisairaanhoito ja -palvelusta haastattelimme toista yrittdjad, joka toimii

yrityksen vastaavana johtajana. Haastattelu tehtiin Jyvéskylén yliopiston tiloissa toukokuussa
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2001. Talla yritykselld olisi ollut toimitila, mutta se oli varattu haastattelupdivind muuhun

tarkoitukseen. Tamakin haastattelu kesti 2,5 tuntia.

Haastattelussa kiytimme laatimaamme haastattelurunkoa, jotta kaikki valitsemamme teemat
tulisivat kisiteltyd. Kuitenkin haastattelut saivat edetid vapaasti haastateltavien ehdoilla.
Haastattelutilanteet olivat meille siind mielessi helppoja, ettd kaikki haastateltavat kertoivat
vuolaasti ja viarikkdasti yritystensd toiminnasta. Molempien yritysten edustajat suhtautuivat
erittdin myonteisesti tutkimukseemme. Yrittdjat lupautuvat haastatteluihin ilman mitésin
suostuttelua. Molemmat haastattelut nauhoitimme. Haastattelujen jilkeen purimme
haastattelut nauhoilta ja kirjoitimme ne paperille. Aineiston analyysin aloitimme lukemalla
haastattelut kokonaan lépi ja poimimalla teksteistd kuhunkin p#iteemaan liittyvit maininnat
tai haastattelukatkelmat ja sijoittamalla ne oikeisiin kohtiin. Kummassakin haastattelussa

kdytimme runsaasti myds tarkentavia kysymyksii.

Kohdeyritysten lisdksi haastattelimme Keski-Suomen TE-keskuksen tarkastaja Tarja
Karstusta ja toimistosthteeri Péivi K&blid. He olivat mukana kotitalousty6n tukikokeilussa ja
tapasivat  sddnnollisesti  kaikkia  kokeiluun  osallistuneita  yrittdjid. Molemmat
kohdeyrityksemme osallistuivat tdhdn kokeiluun. Lisdksi haastattelimme Jyviskylidn
kotihoitotiimi Oy:n toimitusjohtajaa Susanna Uusitaloa, joka kertoi hoito- ja hoivayritysten
verkostoitumisen kehittymisestd. Kéavimme myds Lansi-Suomen I144ninhallituksessa

tapaamassa terveydenhuollontarkastaja P4ivi Lifflanderia.

Meilla oli kaytdossdimme myds toisen kotisiskon, Sirkka Lappeteldisen pa&ttotys, jonka hin oli
tehnyt omasta yrityksestdsin. Tyd liittyi ldhihoitajan vanhusty6n suuntaaviin opintoihin
Jyvaskyldn sosiaali- ja terveysalan oppilaitoksessa. Padttotyon liitteind olivat muun muassa
yhtidsopimus, rekisterdinti-ilmoitus maistraattiin, ote kaupparekisteristd, sopimukset
Jyviaskyldn kaupungin kanssa sotavammaisten siivouspalveluista, joukko yrityksen mainoksia
vuosien varrelta, kopiot lehtiartikkeleista sekd erilaisia asiakastilastoja. Jyvidskyldn
kotisairaanhoito ja -palvelusta saimme tilastotietoja asiakaskdynneisti eri vuosilta seki heidin

mainoksiaan.
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Lisgksi meilld oli kdytossdmme kohdeyrityksistimme tehtyjd lehtiartikkeleita sek# runsaasti
muita aiheeseen liittyvid lehtiartikkeleita, silldi olemme seuranneet lehdissa kiytya

keskustelua aiheestamme vuodesta 1995 alkaen.
5.3 Tutkimuksen luotettavuus

Tutkimuksen luotettavuutta kuvataan validiteetin ja reliabiliteetin avulla. Validius tarkoittaa
mittarin tai tutkimusmenetelmén kykya mitata juuri sitd, mitd on tarkoituskin mitata. Yin

(1994) on jakanut validiteetin sisdiseen, ulkoiseen ja rakennevaliditeettiin. (Yin 1994, 33-36).

Sisdinen validiteetti liittyy Yinin (1994) mukaan ensisijaisesti eksplanatorisiin ja kausaalisiin
case-tutkimuksiin ja koskee syy-seuraus -suhteista tehtyjen paitelmien oikeellisuutta (1994,
35). Miles ja Huberman (1994) ymmirtivit tutkimuksen sisdiselld validiteetilla tutkimuksen
yleistd totuudellisuutta. Heiddn mielestién tutkimus on sisdisesti validi, jos sen tulokset ovat
jarkevid ja uskottavia sekd tutkittavien ettd lukijoiden mielesti ja jos tulokset antavat

autenttisen kuvan tutkimuskohteesta. (Miles & Huberman 1994, 278).

Tutkimuksen ulkoinen validiteetti viittaa siihen, missd mé#irin tutkimuksen tulokset ovat
yleistettdvissd valitun tutkimuskohteen ulkopuoliseen todellisuuteen (Yin 1994, 35).Yinin
(1994) mukaan case-tutkimuksessa voidaan pyrki niin sanottuun analyyttiseen yleistykseen,
jossa tutkija pyrkii yleistimiin tutkimuksessaan saadut tulokset johonkin laajempaan

teoriaan. Teoria pitd4 testata usean tapauksen avulla. (Yin 1994, 36).

Rakennevaliditeetilla arvioidaan sit#, kuinka hyvin teoriasta pystytd4n johtamaan tutkimuksen
kannalta keskeiset késitteet eli kuinka hyvin ja monipuolisesti teemahaastattelurungossa
pystytddn tavoittamaan mitattavan ilmion eri osatekijat. Tutkimuksen rakennevaliditeettia
voidaan parantaa kiyttdmilld useita tietoldhteitdi ja antamalla avaininformaattien

kommentoida ja ehdottaa muutoksia alustavaan tutkimusraporttiin (Yin 1994, 34).

Omassa tutkimuksessamme pyrimme vahvistamaan validiteettia kéyttdamalld useita
tietoldhteitd ja antamalla haastateltavillemme luettavaksi ja kommentoitavaksi heidin
yritystddn koskevat osuudet raportistamme. Olemme myos siteeranneet melko paljon

yrittdjien omia lausumia, jolloin lukijoillekin j44 mahdollisuus arvioida, ovatko omat
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padtelmdmme oikeita. Lisdksi peilaamme kohdeyrityksidmme yksityiseen sosiaali- ja

terveysalaan yleensd, jotta voisimme liittdd kohdeyrityksemme laajempaan kokonaisuuteen.

Tutkimuksen reliaabelius tarkoittaa mittaustulosten toistettavuutta eli jos kaksi arvioijaa
paityy samanlaiseen tulokseen tai jos kahdella rinnakkaisella tutkimusmenetelmalld saadaan
sama tulos, voidaan tulosta pitdd reliaabelina. Milesin ja Hubermanin (1994) mukaan
reliabiliteetilla tarkoitetaan tutkimusprosessin ja kdytettyjen menetelmien yhdenmukaisuutta
ja sdilymistd vakaina sekd tutkimusprosessin eri vaiheissa ettd eri tutkijoiden toiminnassa.
Reliabiliteettia arvioitaessa pitdd tarkastella my6s tutkimusongelman ja -asetelman
yhteensopivuutta, tutkijan omaa roolia, kerdtyn aineiston laadun ja koodauksen
yhdenmukaisuutta sekd tulosten ja tehtyjen johtop#itdsten yhdenmukaisuutta. (Miles &
Huberman 1994, 278.)

Tutkimuksessamme pyrimme saavuttamaan tiedonkeruuvaiheessa reliabiliteetin kayttamalla
molemmissa haastatteluissa samaa haastattelurunkoa. Haastattelumenetelmén etuna oli myds
se, ettd haastattelutilanteessa saatoimme esittdd tarkentavia kysymyksié tai antaa lisdtietoja
heti episelvyyden syntyessd. Vastauksista pystyimme heti pé#ittelemddn, oliko kysymys
ymmirretty oikein. My6s oma havainnointi oli apuna téssd asiassa. Tastd huolimatta
haastattelujen purkuvaiheessa huomasimme, ettd joku valitsemistamme teemoista oli ja&nyt
lilan vihidlle huomiolle. Sen téhden teimme tdydennyshaastattelun. Reliabiliteetin
varmistamiseksi teimme haastattelut yhdessd. Haastattelujen purkamisen jaoimme
keskendmme siten, ettd kumpikin purki yhden haastattelun. Purimme haastattelut paperille
pikkutarkasti. Téaten saamamme aineisto oli kdytdssimme kokonaisuudessaan

analyysivaiheen aikana. Aineiston analyysin teimme jélleen yhdessa.

Omaa rooliamme tutkimuksen toteuttamisessa olemme kuvanneet yksityiskohtaisesti
kappaleessa “Tutkimuksen toteutus”. Toisen yrityksen kohdalla havaitsimme, etteivat yrittéjat
halunneet kertoa meille asioista, jotka he kokivat kielteisind, mutta jotka kuitenkin olivat
vaikuttaneet huomattavasti yrityksen toimintaan. T4ss3 tilanteessa pystyimme varmentamaan

reliabiliteetin kdyttdmalla muita tietoldhteita.
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6 SOSIAALI- JA TERVEYSALAN YRITTAJAT
LAHIKUVASSA

6.1 Kotisiskot - yksityisen kotipalvelun pioneerit Jyviskylissa

6.1.1 Yrityksen esittely

Kotisiskot on ensimmdinen Jyvéskyladn perustettu kotipalveluyritys. Yritys perustettiin
1.7.1992, joten se viettdd 10-vuotisjuhlia wvuonna 2002. Yrityksen perustajia,
yhtiskumppaneita ja ainoita tydntekijoitd ovat sisarukset Sirkka Lappeteldinen (42) ja Pirjo
Renlund (47). Yrityksen yhtidmuotona on avoin yhtié. Sirkka Lappeteléiiselléi on
kosmetologin koulutus ja kodinhoitajan koulutus. Lis#ksi hdn on tdydentinyt koulutustaan
lzhihoitajan vanhusty6n suuntaavilla opinnoilla. Pirjo Renlund on koulutukseltaan
rakennuspiirtdjd ja liséksi hdn on suorittanut lddkeopin ja vanhusten hoito-opin kurssit seki

kansalaisopiston yrittdjdkurssin.

6.1.2 Yrityksen perustaminen ja sen eri vaiheet

Yrityksen perustamisen alkusysdyksend oli molempia sisaruksia uhkaava ty6ttomyys. Pirjo
Renlund oli muuttamassa Jyviskyldén, jossa rakennuspiirtdjien tydtilanne oli huono laman
takia; toiden saaminen oli epatodennikdistd. Sirkka Lappeteldinen tySskenteli valvojana ja
ohjaajana Keski-Suomen ensi- ja turvakodissa, jonka tyontekijoitd oltiin laman takia
lomauttamassa. Kuntien méérdrahojen vdheneminen heijastui ensikodin toimintaan; kunnat
eivdt tehneet maksusitoumuksia eli ensikodilta olivat asiakkaat loppumassa. Sirkka
Lappeteldinen tunsi tyonsd kautta kunnallisen sosiaali- ja terveysalan tilanteen ja tiesi, ettd
Jyviskyldssdkin kunta tulisi supistamaan tarjoamiaan palveluja. Téss3 tilanteessa hin ryhtyi
miettimédn, mitd kaikkea hén siskonsa kanssa osasi tehd4, mitid he voisivat tehdi ilman suuria

investointeja ja minkalaisia palveluja hén itse olisi valmis ostamaan.
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”Se ldhti siitd, ettd mietimme, ettd mitd me voimme tehdd tai osaamme tehdi, ja mietimme,
etti mitd mahdollisesti ihmiset haluaisivat, mutta ehkid se enemmin kuitenkin 1dhti

ympdristdstd, mutta ettd sitten me olemme tehneet omalla tavallamme.”

Ja ollessaan viimeisié 6itd tdissé ensikodilla Sirkka Lappeteldinen sai ajatuksen kotipalvelun

perustamisesta.

”Lomautusvaroitukset oli meilld. Ja koska tiesin, ettd Pirjo on muuttamassa tinne ja on
jddmaissi tyottomaksi ja sama tulee minullekin, niin sitten vaan yksi yo, se oli viimeisii 6it4,
kun olin t6issé tuolla, ja mietin, ettd mitd me ryhdymme tekem&én. Ja sitten mind vaan pistin

paperille kaikki ja tulin kotiin ja soitin Pirjolle aamulla, ettd nyt tieddn - me perustetaan

yritys!”

Mys6hemmin loistavaksi valinnaksi osoittautunut nimi “Kotisiskot” syntyi kotimatkalla tdistd

kotiin.

...”péittelin ja jarkeilin, ettd ennenhén kodinhoitajia sanottiin kotisisariksi, niin heti ajattelin,
ettd ahaa, vanhukset tietdisivdt heti, osaisivat yhdistda, ettd mitd se on, ja koska me kotona

'9’

teemme tyotd ja olemme siskoksia, niin silloinhan se on kotisiskot, ilman muuta

P#4tostd yrityksen perustamisesta siskokset eivat kauan miettineet, silld Pirjo Renlund soitti
kahden tunnin paistd takaisin siskolleen ja ilmoitti ldhtevinsd mukaan. P#atds syntyi
ditienpdivand 12.5.1992. Pditds sai sekd kannatusta ettd vastustusta: puolisot ja ystévit
tukivat, kun taas omat vanhemmat vastustivat. Kaupungin johtava sosiaalityontekija kannusti,
kun taas Jyvdskyldn elinkeinoasiamies tyrmisi sisarusten ajatuksen tdysin. Hin leimasi
yrityksen pelkéstddn pitopalveluyritykseksi, vaikka se oli vain osa suunnitellun yrityksen

toimialasta.

”Hin nosti kddet pystyyn, ettd &alk&d tulko puhumaan mistdsn tillaisesta. Meilld oli

pitopalvelu siind mukana, niin hén sanoi, ettd pitopalveluyrityksid on ihan tarpeeksi. Hin ei
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noteerannut sitd kotipalveluyritystd miksikain, vaikka se oli kuitenkin meidén padasia, mutta

se oli silloin niin uutta.”

Sisarukset pysyivdat kuitenkin p#itoksessddn ja perustivat yrityksen 1.7.1992.
Perustamisvaiheessa “kéytettiin haik&ilemattomasti hyviksi” ystdvid. Perustamiskulut he
halusivat pitdd mahdollisimman pienini siltd varalta, ettd yritystoiminta ei ottaisi tuulta
alleen. Ekonomiystidvd auttol perustamiseen liittyvissd k#ytdnndn asioissa; veroasioissa,
kirjanpidossa ja tilinpaitoksissd. Apuaan hén antoi usean vuoden ajan yrityksen perustamisen
jalkeenkin. Siivousalalla toimiva ystdvd antoi neuvoja siivousvilineistd ja -aineista. Erds
ystivd ompeli tyOvaatteita. Starttirahaa yrittdjat eivét saaneet eikd naisyrittdjdlainoja vield
tunnettu. Auton ostoon siskokset ottivat lainan. Auton lisdksi alkuinvestointeihin kuuluivat
matkapuhelin, kayntikortit, siivousvilineet ja tyOvaatteet. Erillistd toimitilaa yritys ei

tarvinnut. Yrityksen aloittamista siskokset eivét kokeneet risking.

“Ei tdssd ajateltu mitd4n riskejd, eikd meilld ollut mitdédn sellaisia velkoja, niin mité riskid

meilld oli, sen takia juuri matalalta aloitettiin.”

Tietoa ja tukea yrittdjénd aloittamiseen siskokset saivat eniten ystdvipiiristd. Viranomaisiin,
kuten lddninhallitukseen, he olivat yhteydessd vain sen verran, miti tarvittavien lupien,
ilmoitusten tai rekisterdintien teko vaati, mutta varsinaista apua he eivdt viranomaisilta
pyytineet, vaikka sitd olisi ollut tarjolla ainakin KTM:n yrityspalvelussa - tosin maksua

vastaan.

”...ne olisivat tehneet meille tidllaisen markkinointitutkimuksen ja yritystutkimuksen, mutta se
olisi tullut maksamaan tuhansia markkoja, niin me ei ryhdytty sellaiseen ollenkaan, ei siitd

mitddn hyotya olisi ollut, me teimme omat laskelmamme.”

6.1.2.1 Vuosi 1992: Missi asiakas luuraa?

Kun yrityksen perustamiseen ja kaynnistimiseen liittyvat asiat olivat kunnossa, alkoi

asiakkaiden metsdstys. Siskokset huomasivat pian, ettd lehtimainonta oli tuloksetonta. He
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kavividt esittdytymidssd ja viemdssd mainoksia kaupungin kotipalvelun ohjaajille ja
seurakuntien vanhustyOntekijoille. Kaupungin kotipalveluasiakkaille yritys kohdisti
tarjouskampanjan siivouksesta ja ikkunanpesusta. Kaupungin sosiaalijohtajan luona yrittéjat
kavivat keskustelemassa ostopalveluista, koska sotainvalidit olivat kiinnostuneita
Kotisiskojen siivouspalveluista. Kaynti oli tulokseton, mutta Kotisiskot oli aikaansa edell;
muutaman vuoden p#istd kaupunki ryhtyi kilpailuttamaan kotipalveluyrittdjid ja ostamaan
heiltd palveluita, kuten siivouspalveluita sotainvalideille. Sisarukset kévivat kertomassa
yrityksestdan Marttojen tilaisuuksissa ja Kansallisten eldkeldisten kerhoissa. Kotisiskot
hakeutui kohdeasiakasryhmén eli vanhusten pariin toreille. Yrittdjét leipoivat yon ja menivit
paiviaksi myymaén aikaansaannoksiaan kauppatorille tai Oikokadun kirpputorille. Myynnin
lomassa he tekivét yritystdfin tunnetuksi kertomalla yrityksen palveluista ja jakamalla

mainoksia, taloudellinen tulos myynnisti ei ollut p4dasia.

”Leivottiin yot ja ostettiin ne sitten itse.”

»..silld (leipomisella) me teimme itsemme tutuiksi. Jaettiin mainoksia. Ne (ihmiset)
keskustelivat ja kyselivit, ettd ketd te olette. Sitten yritimme aina niin, ettd meilld oli

samanlaiset vaatteet ja jotkut olkihatut, ettd me erotuimme siitd porukasta sielld (torilla).”

Leipomusten avulla tapahtunut markkinointi johti siihen, ettd toiminnan alussa yritykseltd
tilattiin eniten leivontaa. Valilld taitojen hiontaan ja kokeiluihin saattoi mennd enemmén
rahaa kuin mitd tilaus tuotti. Palvelujen hintaakin piti laskea suunnitellusta tasosta
asiakkaiden saamiseksi. Kiireistd joulukuuta lukuun ottamatta yrityksen ensimmdiinen vuosi,
vuosi 1992, oli ldhinnid yrityksen tunnetuksi tekemistd, markkinoinnin suunnittelua ja

kohdentamista oikeille ihmisille. Asiakaskdyntejd oli 147.

”...siis se ensimmdinen vuosi oli pelkéstddn sité, ettd kovasti sal tehdd toitd, ettd 16ysi niitd

toitd. Eli sithen meni aikaa ja vaivaa, ettd mistd me 16ydamme niitd ihmisid.”



107

6.1.2.2 Vuosi 1993: Julkkiselimii

Toisena toimintavuotena eli vuonna 1993 yritys tarjosi erilaisia palveluja laidasta laitaan.
Kaikki tyot, erikoisetkin, kelpasivat yrittdjille. Siskosten pdivdt venyivét todella pitkiksi.

Asiakaskdyntien médrd nousi runsaaseen 600:een.

”..no alussa varsinkin oli 24 tuntia vuorokaudessa ty&td, kun mietti ja pohti, mistd niitd
asiakkaita saisi ja kaikki keinot oli kaytettdvd. Milloin lahdettiin pissittim&an koiraa tai

paistamaan kinkkua. Sitd piti lahted véhén vaikka minkalaiseen tyShon.”

Osa toistd saikin jaada sitten kertakokemuksiksi, kuten erésin papan muuttokeikka
palvelutaloon ja erddn ison liikkkeen lattioiden vahaus. Leipomisen osuus palveluista viheni,
siivouksen osuus kasvoi. Uutena palveluna tuli mukaan asiakkaiden pyykinpesu. Mukaan
tulivat my0s ensimmadiset pitkdaikaiset hoitosuhteet. Kotisiskot pystyi nostamaan tuntihintaa

60 markasta 70 markkaan.

Leimallisinta toiselle vuodelle oli Kotisiskojen saama julkisuus. Kaikki alkoi Keski-Suomen
viikkolehdessd 29.4.1993 olleesta artikkelista Liikeideana ihmisten auttaminen, Kotisiskot
hakee vaikka vettd lahteestd”. Kotisiskot kavi siivoamassa lehden pakinoitsijalla, Ilmi
Sihvosella, joka lahti erdsn kerran toimitukseen pakoon niitd “richujia”. T&mé& herétti
padtoimittajan mielenkiinnon riehujia” kohtaan, ja Viikkolehti halusi tehdd jutun
Kotisiskoista. Keskisuomalaiseen siskokset ottivat yhteyttd itse ja kysyivat mahdollisuutta
padsti esiteltdvaksi yritykseksi Keskisuémalaisen yrityssivuille. Keskisuomalaisen toimittaja
tyrmidsi siskojen ehdotuksen toteamalla, ettei Kotisiskot ylitd uutiskynnystd. TallSin
sisarukset pasttivit, ettd jos heidén yrityksestdén joskus tehdéén juttu Keskisuomalaiseen, sen
on oltava etusivulla ja vérikuvina. Jonkin ajan kuluttua toinen Keskisuomalaisen toimittaja
otti yhteyttd, koska halusi sosiaalialan yrityksistd kertovaan artikkeliinsa yrityshaastattelun.
Valinnan kohdistuminen Kotisiskoihin johtui toimittajan mukaan Kotisiskojen mukavasta
nimestd. Keskisuomalaisen artikkeli ”Kotisiskot ovat pioneereja, tdydennystd kunnan

tarjoamille palveluille” julkaistiin 6.9.1993.



108

”...se oli sunnuntaiaamu...mies haki lehden ja sanoi, arvaa, kenen kuva on etusivulla ja

vireissi?”

Juttu Keskisuomalaisessa poiki kutsun TV-ohjelmaan. A-studion toimittaja oli tekemissd
Laukaassa ohjelmaa pojasta, joka oli jaimdssd armeijan jélkeen tydttomaksi. Ohjelmaa
padtettiin jatkaa jaksolla, joka kertoisi tySttomaén tiestd yrittdjaksi. Toimuittajalle oli jaanyt
mieleen Kotisiskojen nimi Keskisuomalaisen artikkelista, joten Kotisiskoja pyydettiin jilleen
esimerkkiyritykseksi. Ohjelma “Kortistosta Kotisiskoksi” esitettiin  17.10.1993. My®&s
Jyvaskyldn PTV teki Kotisiskoista ohjelman, joka esitettiin 9.11.1993. Kaiken timin

julkisuuden seurauksena oli valtava kiinnostus kotipalveluyrittimisti kohtaan.

”...me saimme miljoona soittoa sen jélkeen, eivit asiakkaat soittaneet, vaan ympiri Suomea

soittivat, miten tillainen yritys perustetaan, mekin haluamme tillaiseksi.”

”.kun tdmid rumba oli kaikkein kuumimmillaan, niin ihmiset olivat tietenkin soittaneet
Jyviskyldn elinkeinoasiamiehelle meiddn puhelinnumerosta, ettd mistd he saavat meidit

kiinni...”

Julkisuuden my®oté sisarukset antoivat paljon puhelinneuvontaa yrittdjiksi haluaville. Timén
jdlkeen heitd on pyydetty myds usein puhumaan kotipalveluyrittimisestd sosiaalialan
oppilaitoksiin ja yrittdjdkursseille. Kouluttajana toimiminen ei ole heiti kiinnostanut
kuitenkaan niin paljon, ettd he olisivat lisdnneet nami palvelut yrityksen palveluvalikoimaan.
Julkisuus vei Kotisiskot myds alan opiskelijoiden tietoisuuteen ja yritys tarjosikin vuosina

1994 ja 1995 harjoittelupaikan monelle opiskelijalle.

"Meilld oli opiskelijoita tuolta terveydenhuolto-oppilaitoksesta. On ollut sairaanhoitajia ja
lahihoitajia. He ovat olleet meiddn mukana ja he ovat olleet sellaisia piristysruiskeita ...Nyt ei
ole viime aikoina ollut, nyt (haastatteluhetki huhtikuu 2001) on mennyt pahin buumi ohi
tdllaisista kotipalveluhommista. Siihen aikaan sitd toitotettiin niin Kovasti. Sitten on

yrittdjigkin enemmén.”
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Erdin dementoituneen miehen hoito oli heréttinyt ajatuksen hoitokodista, Mummolasta, joka

toteutettiin jo seuraavana vuonna eli vuonna 1994.

6.1.2.3 Vuosi 1994: Ylityollistetyt raatajat

Vuonna 1994 Kotisiskot perusti lyhytaikaista hoito- tai lomapaikkaa tarvitseville hoitokodin,
Mummolan. Se sijaitsi Myllyjdrvelld isossa omakotitalossa. Kotiasiakkailla ylldpidettiin
Mummolaa, silld siskokset hoitivat edelleen myos kaikki aikaisemmat kotiasiakkaansa.
Toinen siskoista hoiti kentin p#ivall4 ja oli illan ja yon Mummolassa. Toinen teki iltak&ynnit,

kun oli ollut pdivdin Mummolassa. Siskokset olivat kovilla.

”Ja kun me yritimme hoitaa liikaa, tehd liikaa, ettd aina oli jompi kumpi tuolla Mummolassa

eegns 99

yota.

Mummolan piille alkoi kerdintyd mustia pilvid. Servi Systems Oy antoi Kotisiskoille yli 30
vanhuspaikan siivoukset, koska se halusi luopua kotisiivouksista kokonaan niiden
kannattamattomuuden takia. Yhteydenotto Kotisiskoihin johtui siitd, ettd Servi Systemsin
sihteerille oli jadnyt Kotisiskojen nimi mieleen. Siskokset olivat yhtakkid ylity6llistettyja.
Opiskelija, jonka piti tulla Mummolaan viideksi viikoksi harjoittelemaan, lopetti ty6t puolen
pdivian jélkeen. Jyvéaskylddn avattiin samoihin aikoithin Mummolaa vastaava paikka.
Kaupunki halusi ohjata Mummolaan psyykkisesti sairaita ihmisid, joiden hoitamiseen
Kotisiskoilla ei ollut valmiuksia. Kaikki huipentui, kun kaiken kiireen keskelld Kotisiskojen
auto varastettiin. Seurauksena oli yrittdjien totaalinen vasymys, burn out. Siskokset paittivit

lopettaa Mummolan ja keskitty# vain kotipalveluun.

Kokemuksena yrittdjat pitivait Mummolaa kuitenkin hyvéna ja ovat todenneet luovuttaneensa
lilan pian. Jyviskylan kaupunki olisi ollut kiinnostunut ostopalvelusopimuksesta Mummolan

kanssa, miki selvisi Kotisiskoille vasta Mummolan lopettamisen jilkeen.
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?Jalkeenpdin ajateltuna se oli lilan nopea paitds, koska Mummola olisi kylid lghtenyt
kunnolla py6rim#in, jos vain olisi maltettu odotella ja palkata rohkeasti tyontekija tai -

tekijoitd. Rahastahan kaikki vain oli kiinni.”

Loppuvuosi oli siivousta, kylvetystd, juhlien jarjestdmistd, iltakdyntejd. Leivontaa oli tuskin

ollenkaan. Asiakask&iyntejd kertyi 1129.

6.1.2.4 Vuodet 1995-1996: Toiminta vakiintuu

Vuodet 1995 ja 1996 olivat Kotisiskoille toiminnan vakiintumisen aikaa. Markkinointi oli
tuottanut tulosta, toitd oli paljon. Tyopdivét olivat edelleen pitkid. IltatySt he lopettivat
lukuun ottamatta yhtd pitkdaikaista hoitosuhdetta, johon liittyvét iltakdynnit hoidettiin
edelleen. Asiakaskunta oli vakiintunut, 90 prosenttia asiakkaista oli vanhuksia.
Asiakassuhteet olivat muodostuneet vakaiksi ja ldheisiksi, yhteistd taivalta oli asiakkaiden
kanssa takana useampi vuosi, joidenkin kanssa taival oli ennéttényt jo paéttyékin. Siivoamista

ja kylvettamisti riitti. Vuonna 1995 asiakaskéynteja oli 1066 ja seuraavana vuonna 1164.

”...meidén ei tarvitse endd silld lailla etsid sitd tyOtd, ryntiilld sinne ja tdnne ja miettid koko

ajan jotain...”

6.1.2.5 Vuosi 1997: Korulauseita, kokeilua ja koulutusta

Vuonna 1997 yritys vietti 5-vuotisjuhlia Vanhassa pappilassa léheisten ja asiakkaiden kanssa.

Yritys pyori hyvin, joten oli aika juhlia.

”He (asiakkaat) olivat ihan otettuja silloin...S5-vuotisjuhlat, ne olivat todella...se oli aivan
ihana pidiva. Eikd me itsekkadn oltaisi ymmaérretty, ettd siitd sellainen tulee, 60-70 ihmistd

M-

ol
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1.10.1997 kaynnistyi kotitaloustydn tukikokeilu, johon Kotisiskotkin Ighti mukaan kilpailun
takia. Jyviskyldssd sovellettava malli oli yritystukimalli, joka oli tydlds yrittdjille. Alussa
siskosten pdivd pitenikin tunnilla kokeiluun liittyvien paperitdiden takia. Yrittdjien piti
mukauttaa sekd yrityksensi toiminta ettd asiakkaat tukikokeiluun. Kotisiskot siirtyi lisdtydn
vihentdmiseksi ja likviditeetin varmistamiseksi kateislaskutukseen, koska TE-keskuksen
maksamat tuet tulivat yritykselle viiveelld. Osittain tukikokeilun aiheuttaman lisdtydn ja
osittain sen takia, ettd Kotisiskot voisi antaa asiakkailleen tdyden tuen, yritys nosti tuntihintaa
125 markkaan/sisko. Tukikokeiluun opastamisessa meni oma aikansa, kun yrittdjét selvittivit
monimutkaisia tukiehtoja vanhuksille. Siskokset puuttuivat aktiivisesti tukikokeilun

puutteisiin ja olivat yhteydessd kokeilun lainlaatijaan eduskunnassa.

”... ruveta nyt tekeméén kahta erilaista mallia néinkin pienessd maassa. Eihén lapsilisidkain

makseta toisella puolella maata toisella lailla ja toisella puolella maata toisella lailla.”

”...olisihan ne saaneet enemmaén tutkia niitd eri malleja ja pitemmailtd ajalta ja seurata sitd,
koska nythidn ne tekivét loppujen lopuksi aika nopeasti sen paitdksen, ettd se menee tilla
verotusmallilla. Se on varmasti monelle yrittdjdlle tehnyt hallaa, wvarsinkin n#issd
kotipalveluyrityksissd, pienille ja vasta-alkajille, koska silloinhan varmaan monet perustivat
sen tuen varaankin niitd yrityksid, Jyviskyldssdkin tuli monta, niin varmaan niitd menee

nurin.”

Kotisiskojen asiakaskuntaan tukikokeilu ei vaikuttanut. Kokeilun my&té yritys olisi saanut
lisd4d asiakkaita lapsiperheistd, mutta niitd ei verotuksellisista syistd otettu. Tukikokeilu
aiheutti jo muutenkin pitkds pdivai tekeville yrittdjille valtavasti lisatyotd, joten he toivoivat
sen jatkuvan jossakin muussa muodossa. Kokeilu jatkui yhteensd neljd vuotta, minké jilkeen
valittiin koko maata koskevaksi malliksi verotukimalli. Kokeilun p&éttymisen takia vain yksi

asiakas lopetti palvelujen oston Kotisiskoilta.

Vuotta 1997 viritti myds Kotisiskojen jérjestimid kotipalveluyrittdjien dementiakoulutus.
Dementoituneiden vanhusten osuus asiakaskunnasta oli vihitellen kasvanut, mikd hertti

lisdkoulutustarpeen.
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”Olemme jirjestdneet dementiakoulutusta muille yrittdjille. Pyysimme dementianeuvojaa
puhumaan Altzheimerin taudista ja sitten mietittiin, miten me yrittdjit voimme tarttua
tallaisiin, jos me ndemme, ettd on alkava Altzheimer, ettd minkilaiset mahdollisuudet meilld

on vaikuttaa hoitoon pédsyyn ja kaikkeen tillaiseen.”

Muutoin vuosi oli normaalia puurtamista, 1366 asiakaskdyntid, palvelut pysyivét ennallaan.

6.1.2.6 Vuosi 1998: Tonfttuilua

Vuosi 1998 oli jilleen kovaa tydntekoa, 8 asiakaskdyntid péivittdin. Tosin kesd-heindkuussa
siskokset pystyivat tekeméadn nelipdiviistd viikkoa. Kaikkiaan tuona vuonna asiakaskdynteji

oli 1453.

Viisivuotisjuhlien myd&td Kotisiskojen toimintatapoihin vakiintui joulujuhlien jirjestdminen
asiakkaille. Kotisiskot halusi muistaa asiakkaitaan ja tavata heitd muunlaisissakin merkeissa
kuin tyon lomassa. Joka juhlaan siskokset miettivit jonkun teeman tai idean, jonka ympérille
juhla rakennetaan. Juhlien valmisteluihin he ovat valmiit uhraamaan aikaa ja vaivaa. Omat
lapset, puolisot ja muut perheenjésenet toimivat juhlien lisity6voimana. Vuonna 1998 oli
puurojuhlien vuoro. Kaikki juhliin osallistujat saivat kotiin vietdvaksi siskosten itsensd

askarteleman joulutontun.

”Askarreltiin sata tonttua poytidkoristeeksi ja jokainen sai sitten ldhtiessiéin tontun mukaansa.
Oli aikamoinen urakka keratd vessapaperirullia. Asiakkaiden vessoistakin niitd kerdsimme
aina, kun tyhjid rullia osui n#késille. Pirjo ompeli tontuille mekot ja essut, mind liimailin
hiukset ja hatut. Ensimmiinen tonttu ndytti enemman ilotytdltd kuin tontulta, mutta kun

laitettiin tukka letille, siitd tuli than kiltin ndkdinen.”

”...ja sitten lapset olivat tarjoilemassa ja auttamassa. Ne ovat saaneet suuren suosion nidmé

meidadn miestarjoilijat.”
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6.1.2.7 Vuosi 1999: Ensimmainen ostopalvelusopimus

Vuonna 1999 Kotisiskot solmi yhteistydsopimuksen Jyviskyldn kaupungin kanssa ldntisen
alueen sotainvalidien siivouspalveluista. Kotisiskot k#vi heti ensimmdiisend toiminta-
vuotenaan sosiaalijohtajan luona keskustelemassa ostopalveluista, mutta asia toteutui vasta
viisi vuotta myshemmin, kun kaupunki antoi siivouspalvelut yrittgjille. Kotisiskot sai l4ntisen
alueen siivoukset tarjouskilpailun kautta. Tuntihinnaksi sovittiin 100 markkaa/sisko.
Vakiintuneen palvelukonseptin mukaisesti siskokset seuraavat siivouksen ohella asiakkaan
kuntoa ja raportoivat muutoksista kotipalvelun ohjaajalle. Vuonna 1999 asiakaskdyntien

médri oli 1508, mika oli yrityksen siihenastinen ennitys.

Vuonna 1999 pasttyi Kotisiskojen pitk3aikaisin hoitosuhde, joka kesti kuusi vuotta.

”Téllainen pitkd hoitosuhde antaa todella paljon, mutta kylld se kysyykin paljon. Aina olisi
oltava valmis luopumaan ja luovuttamaan. Silloin pitdisi pystyd sdilyttdmésn se
ammatillisuus. Yrittdjand se on joskus vaikeaa, asiakkaista tulee vékisinkin ldheisid ja heitd
ajattelee tunteella. En tiedd, haluammeko en#i niin pitkid hoitosuhteita, ainakin huilataan

valilla.”

Leivontapalvelun siskokset herittivat kertaluonteisesti henkiin pitkédn jatkuneen kysynnin
vuoksi. Pikkujoulujen yhteydessd he jarjestivdt myyjdiset, joissa ldhes kaikki leivonnaiset

menivét kaupaksi.

6.1.2.8 Vuodet 2000 ja 2001: Harlinin soittoa odotellen

Vuonna 2000 Sirkka Lappeteldinen aloitti 1&hihoitajan vanhusty6hén suuntaavat opinnot

iltaopiskeluna. Opiskelu tyon ohessa oli rankkaa, mutta antoisaa.

”..se oli tosi makea juttu, mind tykkdsin siitd. Sain siitd paljon enemmin, olin paljon

virkedmpi, kun olin illat sielld koulussa, joka ilta, ei perjantai-iltaisin.”
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Opinnot toivat uusia yhteistydkumppaneita mukanaan. Harjoittelu yksityissairaala Kanervassa

johti tiiviiseen yhteisty6hon sairaalan 144kérin kanssa.

Haastatteluhetkelld (huhtikuu 2001) yrityksen tila oli vakaa, tilauksia on aina noin
kuukaudeksi eteenpdin. Alusta asti mukana olleet asiakkaat ovat jo igkkditd ja
huonokuntoisia. Moni asiakas on kuollut tai joutunut laitokseen. Uusia tulee kuitenkin koko
ajan tilalle, eikd kaikkia halukkaita pystytd palvelemaan. Kotisiskot eldd pientd
kdymisvaihetta, vaikkakin siskokset p#dsddntSisesti haluavat nauttia yrityksen toiminnan
vakaudesta. Vakaus ndkyy myds yrityksen asiakaskdynneissi. Molempina vuosina kdynteji

kertyi runsaat 1300.

” Ja me olemme nyt varmaan vdhén siind vaiheessa, ettd me vaan nyt tehddén titd tysti ja
pidetddn vapaa-aikaa ja nautitaan. Meidén ei tarvitse enad silld lailla etsid sitd ty6td, ryntiilld
sinne ja tinne ja miettid koko ajan jotain. Kolme, neljd vuotta on oltu jo niin, etti ei tarvitse

missidin mainostaa, ei tehdi viikonloppuja...”

Mutta kuitenkin yrittdjien mielessd muhii myds uudistushaluja ja Kotisiskot onkin valmis

tarttumaan uusiin tilaisuuksiin.

”Se on yksi kerta, kun tapahtuu jotain. Eihan sitad koskaan tied4 tdssé elamaissd, jos tulee jokin

hyvi tilaisuus, meille kaupataan vaikka jotain hyvii juttua, niin mehén tartutaan.”

”Mihin vaan tilataan, kun rahaa 16ytyy, vaikka Amerikkaan. Me odotellaan, milloin Harlin

soittaa ja tilaa meidat.”

6.1.3 Palvelut ja niiden laatu

Kotisiskot on kotipalveluyritys, joka tarjoaa moninaisia palveluja padasiassa asiakkaiden
kotona. Kotisiskot siivoaa, kylvettd3, laittaa ruokaa, hoitaa kauppa-asiat, vie sairaalaan, tekee

jalkahoitoja, antaa ld#kkeet, vaihtaa siteet, kampaa tukan, tekee permanentin. Niiden
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palveluiden liséksi Kotisiskot auttaa muutoissa, juhlien jarjestelyissd ja huolehtii kodista
loma-aikoina. Vuosien mittaan siskokset ovat vierailleet useiden asiakkaidensa luona
Kyllosss, saattaneet pitkdaikaisia asiakkaitaan hautaan, juhlineet monien kanssa pyoreitd

vuosia. Eli Kotisiskot kulkee asiakkaiden rinnalla niin surussa kuin ilossakin.

Tirkein Kotisiskojen palveluista on siivous. Sen osuus oli haastatteluhetkelld (huhtikuu 2001)
noin 95 prosenttia kaikista palveluista. Kunnallinen kotipalvelu ei anna siivouspalvelua endi
lainkaan ainoana palvelunaan. Siivousta kaupunki antaa vain silloin, kun se liittyy muihin
palveluihin. Nidin yksityisille yrityksille on syntynyt selkedt markkinat tarjota

siivouspalvelujaan.

”... mehdn ei tehdd oikeastaan endd samoja palveluja. Mehén tehddn niitd palveluja, mita

kaupunki ei enéd tee. Mehén tehdédén ne.”

Kuitenkaan siivous ei ole pelkdstéddn siivousta, vaan samalla asiakkaan kanssa keskustellaan
pdivian kuulumiset. Yrittdjat ovat monelle vanhukselle ainoat ihmiset, jotka kayvat heidin
luonaan. Samalla yrittdjét seuraavat asiakkaidensa kuntoa. Ja jos aihetta ilmenee, he ottavat
yhteyttd omaisiin, kotisairaanhoitoon tai 1dhettévit asiakkaan terveyskeskukseen. Néin siivous
on ikd4n kuin portti p44std vanhuksen luokse. Sen jdlkeen, kun portti on auki, niin muut asiat

saattavat nousta siivousta tirkeammiksi.

Kuitenkin asiakkaille on tdrked#, ettd puhumisen liséksi jotakin muutakin tapahtuu. Pelkka

ystdvini oleminen ei riité.

”...uskon, ettd hyvin harva maksaa siitd, ettd joku tulee vain puhumaan. Kylld ne tykkaavit,
ettd siind  tehdddnkin jotain samalla. Kylldhin nditd puhujia saa kaiken maailman

ystivipalveluista sun muista ihan ilmaiseksi.”

Koska yrittdjat tekevit tyot aina kahdestaan, niin toinen voi enemmaén keskitty asiakkaaseen

ja toinen itse siivoamiseen. Tdma jérjestely on hyva sekd asiakkaan ettd yrittdjien kannalta.
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Siivoushan on fyysisesti raskasta tyotd, joten paritydskentely antaa mahdollisuuden fyysisen
kuorman jakamiseen. Tilld tavalla myGs asiakas saa enemmén huomiota, kuin jos yrittdji

tyoskentelisi yksindén.

“Tyttdmaisyys on kropasta kadonnut: hauis on kasvanut ja muutenkin olemme tulleet
enemmén painonnostajan n#koisiksi. Tyd on fyysisesti raskasta, joskus henkisestikin,

joutuuhan tédssd kuuntelemaan kaikenlaisia sairaskertomuksia koko ajan.”

Yrittdjat kéyttdvat myos omia kotejaan palveluiden tuottamiseen. Esimerkiksi asiakkaiden
pyykit he pesevét ja silittivit omissa kodeissaan. Samoin he leipovat ja laittavat ruuat
asiakkaidensa juhliin omissa keittidissadn. Taméankin tyn he tekevit kahdestaan jomman

kumman kotona.

Kotisiskojen laadunhallintamenetelménd on |3hinnd omien tydtapojen arviointi sekd
asiakkaiden palaute. Yrittdjien saama palaute on ldhes yksinomaan myénteistd. Varsinaisesti
mitd4n asiakaspalautteen kerdfimistd Kotisiskot ei ole jirjestdnyt, vaan palaute tulee arkisten

touhujen yhteydessa.

” ...ensimmdinen kakkupohja, kun tehtiin sinne ristidisiin, niin kuinkahan monta niit4 tehtiin.

Kuusi ainakin, ennen kuin hyvaksyttiin se kakku.”

” Jos asiakas haluaa, ettd nyt tind pdivénd kontataan kaikki jalkalistat ja pestdin sieltd kaikki

pop6t pois, mehédn konttaamme ja teemme juuri niin kuin asiakas haluaa.”

”Joitakin paikkoja on sellaisia, ettd niistd ei missdin nimessd saa mydhéstyd, niin tietenkin

juuri sieltd myo6héstyy. Niin se sitten drsyttis itsed.”

Tarkeimmaksi laatutekijiksi yrittdjat mainitsevat luotettavuuden. He menevit asiakkaiden
luokse silloin, kun he ovat luvanneet ja pitdvat asiakkaiden asiat omina tietoinaan. Luottamus

tarkoittaa my®és yrittdjien luottamusta toinen toisiinsa.
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” .. ettd me tulemme silloin, kun me olemme luvanneet tulla. Ja jos tulee joku este, me
soitamme tai jos mydhdstymme vaikka puoli tuntia, niin me soitamme, ettd tulossa ollaan,

mutta ollaan puoli tuntia my&hissa.”

”_.. tieddmme monen mummon rahakdtkot, mitd eivit tiedd kukaan muu kuin me.”

” ... Ja sehin se on térkeintd, ettd voi luottaa toiseen ...”

Toinen tirke#d laatutekijd on ammattitaito ja ammattitaidolla tehty ty6. Ammattitaitoaan
siskokset ovat kartuttaneet erilaisilla alan kursseilla. Yrittdjat olisivat halunneet kouluttaa
itseddn vieldkin enemman. Tatd tarkoitusta varten he kumpikin ilmoittautuivat Suolahden
Sosiaalialan oppilaitokseen, toinen kodinhoitajan ja toinen sosiaaliohjaajan tutkintoa
suorittamaan, mutta tyd vei niin paljon voimia, ettd kumpikin joutui jattdm&#n opinnot

kesken.

Yritt4jat haluavat tehdd tyén niin hyvin kuin haluaisivat sen itselle tehtdvin.
Laadunvalvontaa ja -vertailua toinen yrittdjistd on tehnyt myos siivouttamalla omaa kotiaan
muilla yrittdjilla. Lisdksi heilld on laatuajattelu mielessdédn ihan luontaisesti silloinkin, kun he
itse ovat erilaisissa palvelutilanteissa. He seuraavat, miten asiakkaalle puhutaan, miten
tyontekijit ovat pukeutuneet jne. Samalla he miettivdt, mika olisi parempi tapa hoitaa asia eli

miki olisi laadukkaampaa palvelua.

”_..olen siivouttanut kotiani aika monella eri yrittdjilld, niin kyllahdn siini tulee katsottua sité,

ettd minkilainen on jdlki ja monesti olen ollut kotona, ettd olen ndhnyt, kun tekee.”

” ... kun olin viimeksi kampaajalla, kylld mini sielld koko ajan kyttdilin, miten nuoret
kampaajatytot puhuvat asiakkaille. Ja heti mietin, ettd jos olisin tuon pomo, niin sanoisin, ettd

sen on laitettava toisenlaiset kengét.”
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Yhti tdrkedd kuin itse tyon tekeminen hyvin, on se, ettd tyd tehdaén iloisella ja reippaalla
mielelld ja ettd asiakas otetaan huomioon koko palvelun ajan. Samoin siskokset pitdvit
tarkednd sitd, ettd antavat itsestddn hyvdn kuvan. Myos sen muistaminen, ettd he toimivat

asiakkaan ehdoilla asiakkaan kotona, on heille osa palvelun laatua.

” ...pyrimme olemaan sellaisia ihmisid, ettd annamme hyvén kuvan itsestimme, ettemme ole
mitdidn morttinaamoja. Ettd he nauttivat siitd meiddn ldsndolosta, ettei heille tule sellainen
tunne, ettd nyt ne tulevat tidnne ndin ja heiddn pitdd pakoilla jossain nurkissa. Ja ettd

menisimme dyskimin toisten koteihin, sitd ei tehd4.”

Julkiseen sektoriin verrattuna Kotisiskojen palvelun laatua kohottaa se, ettd asiakkaiden luona
kdyvit aina samat henkil&t, kun taas kunnallisessa kotipalvelussa samaa asiakasta hoitaa 3-4
hengen ryhmaé. Etenkin vanhoille ihmisille on tirked4, ettd ihminen, jonka hin on kotiinsa
pddstdnyt, on tuttu ja turvallinen. My06s palveluiden joustavuus on selvd laatutekiji
yksityissektorilla. Mitkdsin annetut aikataulut eivét rajoita esimerkiksi sitd, miten kauan
yrittdjd voi olla yhden asiakkaan luona ja mité kaikkia palveluja yrittdjd antaa. Kaikki tehddén

asiakkaan toivomusten mukaan.

” .téllaisilla yrittdjilld on se etu, ettd kaupunkiin verrattuna me olemme aina ne samat

ihmiset, jotka tulevat joka kerta.”

”Vanhukset tykk#gvat, kun he tottuvat johonkin, niin se on aina helpompaa.”

”Kaupungin tyontekijat tekevat, mitd kaupunki sanelee ja niilld on sitten varmaan rajallisempi

se aika. Mehdn voimme venytté sitd miten vaan.”

Osana palvelun laatua on myds yrittdjien hyvd kunto niin fyysisesti kuin psyykkisestikin.

Nykyadn siskokset osaavat jo pitdd huolta itsestéén koettuaan tdydellisen vdsymyksen liian
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yrittdmisen seurauksena. Yrittdjit ovat rajanneet tydaikansa suunnilleen klo 8-17 viliseen
aikaan. Tosin ruuhka-aikoina, joista pahin on joulunalusviikot, yritt4jét tekevit pitkdd pdivaa.
Mutta vastaavasti alkuvuodesta he saavat vdhin huoahtaa, silld silloin tydssi on hiljaisempi
jakso. He ovat myds tehneet pddtoksen siitd, etteivdt tee viikonlopputditd ollenkaan eivatka
ota sellaisia asiakkaita, jotka sitoisivat heitd liiaksi. Myds lomia he pitaviét, joskus jopa yhti
aikaa. Perhe, ystavét ja harrastukset antavat heille voimaa arkeen. Kaikki aika ei mene endi

yrityksen pyorittamiseen.

” .leivoimme paljon ja kdvimme péivan paitteeksi iltalenkilld. Meilldhén oli 5-6 mummoa ja
pappaa, ladkkeiden antoa. K&vimme laittamassa heidét nukkumaan eli teimme pitka3 paivaa.

Enii ei tehdi sellaista.”

” ... meilld oli sellainen asiakas, jota hoidettiin 5 vuotta, vai kuusiko tuli, no 5 vuotta ainakin,
niin joka pdivd kdvimme hénen luonaan 2-4 kertaa pdivéssi. Niin sitten pdstimme, ettd kun
hdnestd aika jattdd, niin sitten ei endid oteta sellaista piivittdistd, se sitoo kuitenkin niin

paljon.”

” On me pidetty (lomaa) yhtd aikaakin, varmaan pidetin nytkin, pistetddn putiikki kiinni ja
se on siind, kylla ne (asiakkaat) ymmaértavét. Periaatteessa mehén emme voisi pitdd, mutta

pakkohan se on, me pidimme, muuten ei jaksa.”

6.1.4 Palveluiden hinnoittelu

Alunperin Kotisiskot hinnoitteli palvelunsa siten, ettd hinnat kattaisivat yrityksen
kustannukset. Laskelmat osoittivat, miten paljon siskosten piti hankkia péivissd peittdikseen
yrityksensd kustannukset. Mutta tdhdn hintaan he eivét saaneet palvelujaan kaupaksi, vaan
heiddn piti laskea hintojaan. Ajan myéts, kun he olivat saaneet luoduksi asiakaspohjan, he
pystyivdt nostamaan hintansa sille tasolle, mille he alunperinkin olivat ajatelleet niiden

kuuluvan.
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Siivouksesta ja muusta kotipalvelusta Kotisiskot perii tuntihinnan, joka on sama kaikille
asiakkaille. Jalkahoidosta on oma hintansa ja juhlien jirjestimisestd he sopivat asiakkaan
kanssa kokonaishinnan. Siivoukseen usein liittyvi kahvitteluhetki tulee asiakkaille ik#in kuin
kaupan paille, koska sithen kuuluvasta ajasta Kotisiskot ei peri maksua. Nimi

hinnoitteluperiaatteet ovat pysyneet samoina koko yrityksen olemassaolon ajan.

Toiminnan alussa Kotisiskojen hinta oli 2 x 60 markkaa eli 120 markkaa tunnilta. Tosin
kaupungin kotipalvelun asiakkaille kohdistetussa tarjouksessa tuntihinta oli 100 markkaa.
Haastatteluhetkelld tuntihinta oli 250 markkaa. Mitddn hintakilpailua Kotisiskot ei ole
kokenut. Yrittdjien mielestd hintataso on sama kaikilla paikallisilla yrittgjilld. Vaikka
hintataso onkin sama, niin siskosten omien sanojen mukaan he ovat tehneet itsendisesti

hinnoitteluratkaisut.

Kotisiskojenkin hinnoitteluun vaikutti vuonna 1997 alkanut kotitydn tukikokeilu. Kokeiluun
paastdkseen yrittdjien piti rekisterdityd TE-keskukseen. Ja jotta tdhdn rekisteriin yleensi
pédsi, niin yrittdjien vakuutusten ja verojen maksamisen piti olla kunnossa. Myos asiakkaiden
piti tdyttdd tietyt ehdot, ennen kuin he saivat tétd yhteiskunnan tukea. Vain ne, jotka eivit
saaneet omaishoidontukea tai kodinhoidontukea, saattoivat saada kotity6n tukea. Tosin, jos
kodinhoidontuki oli myénnetty lastenhoitoon, voi siivoukseen saada tukea. Niin
monimutkaiset olivat kotitydn tuen saamisen ehdot. Ja kaiken tdmin selvittelytyon yrittdjat
joutuivat tekemidn, niin myds Kotisiskot. Jokaisesta kdynnistd piti asiakkaan luona tayttas
tietty lomake ja sitten kuukauden lopussa yrittdjén piti tehdad yhteenvetolomake ja ldhettds se

TE-keskukseen. Rahat tulivat yrittgjille seuraavan kuukauden puolivilissi.

Kokeilun alussa Kotisiskot nosti hintojaan, koska yrittdjat nakivit sen vilttdmittomaksi.
Toinen vaikutus kokeilulla Kotisiskoihin oli se, ettd yritys siirtyi kokonaan
kateislaskutukseen. Syy tdhén oli se, ettd jos asiakas maksoi pankkiin, niin yrittdjat joutuivat
odottamaan tiliotettaan, joka piti liittdd TE-keskukseen menevain selvitykseen. Niin heidédn
rahan saamisensa venyi kohtuuttomaksi. Kotisiskot tekikin péstoksen, ettd jos asiakas haluaa

maksaa pankKkiin, alennusta ei anneta.
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Hinnantarkistuksia Kotisiskot on yleensd tehnyt silloin, kun auton polttoaineen hinta on
noussut. Se on antanut selvdn syyn hinnan nostamiseen. Hinnan muutokset eivit ole

vaikuttaneet Kotisiskojen asiakkuuksiin.

“No joku aina saattaa vdhin nurista, mutta ettd kylla ne kuitenkin sitten loppujen lopuksi

ymmértavat.”

Hinnat ovat olleet samoja tukikokeilun alusta lahtien eli lokakuusta 1997, eivitkd yrittsjit
katso voivansa hintoja ldhiaikoinakaan nostaa. Tahén on osittain syyni se, ettd kun kotitydn
tukikokeilu paattyi, niin valtakunnassa p#ddyttiin @ kokeilun toiseen malliin eli
verovidhennysmalliin. T&lldin asiakkaiden yritt4jille suoraan maksama hinta nousi, vaikkakin

asiakkaat saavat entisen suuruisen alennuksen, tosin jilkikiteen verovihennyksen muodossa.

6.1.5 Asiakkaat

Kotisiskojen asiakkaat ovat valtaosaltaan, 95-prosenttisesti, vanhuksia. Vain 4 - 5
lapsiperhettd kuuluu yrityksen asiakaspiiriin. Syy tdh&n on osaltaan yrittdjien oma valinta,
osaltaan verottajan valinta. Kotisiskot haluaa palvella vanhuksia ja toimia ilman
arvolisdveroa. Vanhuksiin kohdistuva palvelu on silloin arvonlisdverotonta, jos vanhukset
olisivat kunnallisen sosiaalipalvelun piirissé, jos julkisen sektorin resurssit olisivat riittavit. Ja
kun yksityiset yritykset tekevat tdtd julkiselle sektorille ik@in kuin kuuluvaa tystd, niin
valtiovalta on sditényt timéan tydn arvonlisdverottomaksi. Yritykset saavat tehd3 vain tiettyyn
markkamédrdin asti ty6td muille kuin néille vanhuksille, mikali haluavat siilyttéa
arvonlisdverottomuuden. Yrittdjit seuraavatkin tarkasti, ettei tdmd sdddetty markkamairs
ylity. Lis#ksi yrityksen pitdd vuosittain tehdd tarkka selvitys kunnan kotipalvelun ohjaajalle

siitd, keille se on palvelujaan antanut, jotta arvonlisdverottomuus sdilyisi.

Asiakkaita Kotisiskoilla oli haastatteluhetkelld (huhtikuu 2001) noin 100, joista yhden
selkedn ryhmén muodostavat sotainvalidit. Heid4n osuutensa koko asiakaskunnasta on noin
viidennes. Yli 30 prosentin invaliditeetin omaavat saavat valtiolta siivouspalvelut itselleen

maksuttomina. Tamin palvelun Jyvaskyldan kaupunki ostaa yksityisiltd yrityksiltd
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pyytdmiensd tarjousten perusteella. Kotisiskot huolehtii Kypardmaiki-Kortepohja -alueen
sotavammaisista. Palveluun kuuluu asuintilojen siivous kerran kuukaudessa ja ikkunoiden
pesu kerran vuodessa. Asiakkaat tulevat siivouspalvelun piiriin asuinalueensa kunnallisen
kotipalvelun ohjaajan paatokselld. Kotisiskoille sotainvalidit tulivat asiakkaiksi vuoden 1999
alusta alkaen. Muuten Kotisiskojen asiakkaat ottavat yritykseen yhteyttd oma-aloitteisesti.

Tosin kaupunkikin ohjaa heille asiakkaita, joita se ei itse pysty palvelemaan.

Kotisiskojen asiakkaiden keski-ikd on reilusti yli 80 vuotta. Joukossa on useita yli 90-
vuotiaitakin. Suurimman yksittdisen ryhmi#n muodostavat yli 70-vuotiaat naiset.
Asiakassuhteet ovat Kotisiskoilla pitkdaikaisia. Vain kuolema tai laitokseen joutuminen
katkaisee asiakassuhteen. Tosin joitakin asiakkaita yrittdjat ovat joutuneet jittimain pitkien
matkojen takia. Samoin verotussyistd joistakin lapsiperheistd he ovat luopuneet. Osa
asiakkaista kayttdd Kotisiskojen palveluja sdinnollisesti, osa vain yhden tai kaksi kertaa

vuodessa. Viikossa asiakkaita on keskiméérin 25 -30, ruuhka-aikana jopa 12 paivissi.

Asiakaskdyntien ma#rd oli parina ensimmdiseni vuonna vihidinen, mutta siitd seuraavat
kolme vuotta olivat jo tdyden toiminnan vuosia. Tuolloin asiakaskdyntejd oli vuosittain
runsaat 1000. Vuonna 1997 alkoi kotitaloustyén tukikokeilu, mikd Kotisiskoilla kasvatti

asiakaskdyntien médri jonkin verran.

Vuosien mittaan yrittdjien ja asiakkaiden vilit tulevat hyvinkin avoimiksi. Asiakkaan rohkeus
kertoa omista asioistaan kasvaa ja samalla kasvaa myds yrittdjien sitoutuneisuus

asiakkaaseen.

"Mummo soittaa, me menemme sinne, niin hidn sanoo, ettd hdn ei pysy pystyssi. Me
sanomme, ettd soitetaan ambulanssi, ettd se vie sinut Kylloén. Me siivoamme td4ll3, sitten

tulemme katsomaan, ettd mik3 sinun tilanne sielld on. Ja niin me teimme.”

Kotisiskojen tyd on mitd suurimmassa méfrin ihmissuhdety6tad. Yrittdjat tekevidt tyotd

thmisten kotona ja antavat juuri niitd palveluja, joita ihmiset haluavat ja niin kauan ja usein
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kuin he niitd tarvitsevat. N&in jotkut asiakassuhteet muuttuvat suorastaan kaverisuhteeksi,
kuten yrittdjit itse suhdetta kuvailevat. Jotkut asiakkaista ovat hyvinkin raskaita hoidettavia.

Joukossa on mieleltddn sairaita. Heidin kohtaamisensa siskokset ottavat haasteena:

”Onhan se tavallaan haaste, jos yhden kerran selvidd, niin sitten voi katsoa toisen kerran, etti

miten se lihtee menemé&én.”

Mutta toisaalta jotkut asiakkaat antavat yrittdjille voimaa arkeen. He pohtivat omia
ongelmiaan asiakkaiden kanssa ja saavat nidin uusia nikdkulmia omiinkin asioihinsa.

Asiakkaat toimivat heille heidédn omien sanojensa mukaan suorastaan tydnohjaajina.

”... jos ollaan véhén allapdin ja menndin méirattyihin paikkoihin, niin sieltd saa sitid voimaa.
En tiedsd, ymmartivétko asiakkaat sité, kuinka paljon he auttavat meitékin. Se on molemmin

puolin.”

” Kiroillaan jossain jotain verotusjuttua, etti saamme selvitettyd sitd. Se on sitd meidén

tydnohjausta samalla.”

Niin yrittdjille asiakastyd sekd antaa ettd ottaa. Monta asiakasta he ovat saattaneet hautaan,
monia vanhainkotiin, monen he ovat ndhneet dementoituvan. Monien kanssa he ovat itkeneet

ja monien kanssa nauraneet.

Uusien asiakkaiden saannista yrittdjat eivdt ole huolissaan. Yleensdkin tulevaisuus
asiakkaiden saannin kannalta nayttdd Kotisiskoista turvatulta, koska vanhusten m#ird koko

ajan kasvaa ja yrityksen asiakkaista valtaosa on juuri vanhuksia.
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6.1.6 Markkinointi

Siskokset aloittivat yrityksensd markkinoinnin lehti-ilmoittelulla, mutta pian he totesivat, ettei
se tuo asiakkaita. Tamén jédlkeen he miettivét, missd heiddn kohderyhméadnsd kuuluvat eli
vanhukset liikkuvat. N#in 18ytyi toreilla tapahtuva suoramarkkinointi. Oikokadun
kirpputorille ja kauppatorille he menivdt myymé&én erilaisia leivonnaisia, ja myynnin

yhteydessi he jakoivat yrityksen mainoksia ja kertoivat sen toiminnasta.

”Postilaatikkoihin ei ole jaettu mainoksia. Eikd mihink&4n kauppojen seinille. Me p#itimme
heti, ettd emme ryhdy siihen, koska meitd itsedkin drsyttdd, kun niitd lappuja tulee. Me
aloitimme menema4lli torille...leivoimme y06n ja sitten menimme myymain sinne maalaisten

paikalle...”

Suoramarkkinointi jatkui erilaisissa vanhusten kerhoissa ja Marttojen kokouksissa. Aluksi
yrittdjat ottivat yhteyttd kerhoihin itse, mutta ensimmadisten kertojen jélkeen heitd pyydettiin
erilaisiin tilaisuuksiin kertomaan yrityksestézn. Pian he huomasivat, ettd vanhuksille palveluja
markkinoitaessa pitdd padstd henkilokohtaisesti esittdytymadn. Nidin vanhuksilla on

paatoksen palvelujen ostamisesta.

»_.juuri se, ettd he nikevit meidit, se on se kaikkein tirkein. Meilld on ollut siistit vaatteet, ei
mitd4n sellaista ylikorostusta, vaan ollaan oltu siistejd. Ja sitten ollaan sanottu, ettd nyt on
tillainen yritys ja teemme téllaista.. Ei sitd 10 minuutissa...Se ensimméinen kerta, hyva, kun

sai sanan suustaan. En tarkkaan ottaen muista yhtdsn mité4n, mitd olen sielld sanonut!”

Asiakkaiden saannin kannalta parhaimmaksi kerhoksi yrityksen alkuvaiheessa osoittautui

Kansalliset elikeldiset.
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”...[Kansalliset eldkeldiset on kuitenkin varmaan se paras paikka, koska nyt kun kivimme
sielld muutama vuosi sitten, niin sielld suurin osa oli meiddn asiakkaita. Voi sanoa, ettei ollut

varmaan kuin 10-15 sellaista, jotka eivét olisi olleet meidén asiakkaita.”

Toiminnan alussa markkinointiin liittyi kiintedsti yrityksen nimelld varustetut yhtengiset asut.
Asujen tarkoituksena oli erottua joukosta ja tehdi yrityksen nimeé tunnetuksi. Pukeutumisen
tehoa lisdsi luonnollisesti se, ettd siskoksia oli kaksi. Kotisiskoista tehdyissé lehtijutuissakin
siskokset esiintyvdt samanlaisissa asuissa, Kotisiskot-verryttelypuvuissa. Tarve ja halu

pukeutua samanlaisiin asuihin on ajan myoti vahentynyt.

”Se vaan alussa oli niin, ettd aina joka ikisessd paikassa luki Kotisiskot ja meilld oli aina
samanlaiset vaatteet. Kylld me olemmekin olleet tylsid viime aikoina. Se oli markkinointia,

sitd vartenhan ne laitettiin.”

My#ds yrityksen autoa on kéytetty toiminnan alusta asti markkinoinnin vilineeni. Yrityksen
vareiksi siskokset valitsivat sinisen ja valkoisen kuvaamaan puhtautta ja isdnmaallisuutta.
Ensimmdinen autokin oli valkoinen, jonka kylkeen oli kirjoitettu yrityksen nimi,
puhelinnumero ja huomiota heréttivd iskulause. Haastatteluhetkelld (huhtikuu 2001)
siskokset ajoivat “vadrédn vériselld”, punaisella Kadetilla, jonka kyljessd luki vain yrityksen
nimi. Vastoinkdymiset liikenteessd, kuten bensan loppumisen keskelle vilkasliikenteistd
risteystd tai jauhopussin unohtamisen auton katolle, yritt4jat ottavat markkinoinnin kannalta

ja huumorilla.

”Hyv4 mainos on sekin, kun jattdd viiden kilon jauhopussin auton katolle ja sitten ajelee
tuolla kaupungilla ja ihmiset heiluttelee ja me vaan heilutellaan takaisin. Sitten pysdhdytéén,

niin t44lldhén on jauhot pitkin...”

Ensimmaé&isend toimintavuotenaan yrittdjat k&vivit systemaattisesti 14pi Jyvaskylan julkisen
sektorin vanhusty6td tekevét tydntekijat. He kévivdt tapaamassa muun muassa kaupungin

sosiaalijohtajaa, kotipalvelun ohjaajia sekd seurakunnan vanhustydntekijoitd. Heille yrittéjat
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esittelivdt yrityksensd toimintaa ja jattivdt mainoksia. Kaupungin kotipalvelun asiakkaille
Kotisiskot tarjosi samassa yhteydessd kampanjahintaan ikkunanpesua ja siivoamista.
Tarjouskampanjan avulla oli tarkoitus pédstd vanhusten koteihin, jolloin yrittjilld olisi

mahdollisuus tydn ohessa tehdd suoramarkkinointia ja tutustua asiakkaisiin.

Markkinoinnin kannalta, kuten myds ystdvdnd, Kotisiskoille tirked henkils on ollut
pakinoitsija Ilmi Sihvonen. H&nen kotinsa siivouksen kautta Kotisiskot pddsi mukaan
lehtiartikkeleihin ja televisio-ohjelmiin (kerrottu yksityiskohtaisesti kappaleessa 6.1.2.2).
Kotisiskot on ollut Jyvaskyldn kotipalveluyrityksistd ehk# eniten esilld julkisissa
tiedotusvélineissd. Sen merkityksen laajuutta markkinoinnin kannalta on vaikea arvioida,
mutta joka tapauksessa se on ollut tirked osa yrityksen tunnetuksi tekemistd ja auttanut

osaltaan asiakkaiden saamisessa.

Talla hetkelld Kotisiskojen ei tarvitse markkinoida palveluitaan. Autossakin lukee vain
yrityksen nimi. Lehti-ilmoituksella yritys on mainostanut viimeksi vuonna 1996. Siskokset
ovat my0s luopuneet yhtendisten Kotisiskot-asujen kaytostd. Yksinkertaisesti “puskaradio”

hoitaa markkinoinnin.

”No sehidn (puskaradio) on se paras. No, me olemme nyt paasseet sellaisiin rinkeihin, jotka

tuntevat... Sitten on sellaisia sukuja, ettd hoidamme koko suvun.”

Kotisiskojen markkinointi on ollut osittain jérjestelmillisesti suunniteltua ja toteutettua,
osittain kokemuksen kautta oppimista ja osittain sattumien summaa. Mitdsn ulkopuolista

asiantuntija-apua ei markkinoinnissa ole k#ytetty. Yritt4j4t itse toteavat markkinoinnista:

”Meill4d on ollut sellainen onnen kantamoinen tidssd mukana.”
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6.1.7 Toimintaympéristo

6.1.7.1 Kysynti

Siskokset ryhtyivét yrittdjiksi lama-aikana, jolloin julkinen sektori oli vdhentdméssd omia
palveluitaan. T4ta tilaisuutta he uskoivat voivansa kéyttad hyvékseen asiakkaiden saamisessa.
Vahvistaakseen omia ndkemyksidén yrittdjat kavivat keskustelemassa Jyvaskyldn kaupungin
johtavan sosiaalitydntekijin Anneli Nyrdsen kanssa. Kun he saivat téltd tukea ajatuksilleen,

niin he p#&ttivit perustaa yrityksen.

”Tiesin (Lappeteldinen) tdmin sosiaalialan tilanteen, mik#d se tulee olemaan ja olin siitd
kuullut jo puhetta, ettd kuinka paljon kaupunki vdhentdd juuri kaikkia téllaisia, esimerkiksi

siivouspalveluita.”

”Ja sitten me kdvimme sielld Nyrésen Annelilla. Han oli sinun (Lappeteldinen) opettaja
jossain vaiheessa, niin kotiavustajakurssilla oli. Anneli oli silloin ja onhan hén vieldkin
kaupungilla t6iss4, niin Sirkka sanoi, ettd jos Anneli on samaa mieltd kuin me, niin sitten me
pistimme tdm#n puljun pystyyn. Me kdvimme juttelemassa hinen kanssaan ja hén sanoi, ettd

ilman muuta kannattaa. Siitd se sitten.”

Vaikka tilanne n#ytti yrityksen perustamisvaiheessa suotuisalta asiakkaiden saannin suhteen,
niin tosiasiassa asiakkaiden l6ytdminen ei ollutkaan niin suoraviivaista ja nopeaa kuin
yrittdjat olivat ehka ajatelleet. Siltikd4n he eivét jasneet odottamaan asiakkaita kunnalta, vaan
idearikkaina ja p3ittaviising 16ysivit keinonsa etsid kysyntdd palveluilleen. Alussa he tekivit
kaikkea, mitd vain osasivat, valilld omaksi tappiokseenkin toitéd opetellessaan. Vihitellen, kun
he olivat pystyneet rakentamaan asiakaspohjaa, he rajasivat palveluitaan yh3d enemmin

varsinaiseen kotipalveluun.

Vaikka haastatteluhetkelld (huhtikuu 2001) yrittdjilld oli riittdvésti tditd, suorastaan niin
paljon, ettd he voivat valita, mitd tekevit, niin siltikdsn he eivét ole valmiita laajentamaan

yritystddn. Osittain he pelkddvat, ettei tyotd 16ytyisi kuitenkaan niin paljoa, ettd sitd riittdisi
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jatkuvasti kolmannellekin henkilslle. Osittain laajenemisen esteend on siskosten halu
tyoskennelld kahdestaan. He ovat hioutuneet niin tiiviiksi tyopariksi, etteivat halua siithen
ketdin ulkopuolista. Silloin koko yrityksen luonne muuttnisi. Myds halu pysytelld
arvonlisdverottomana on yksi este laajentamiselle. Lapsiperheet ja “uraputkiperheet” kylld
kysyvit Kotisiskojen palveluita, mutta jos ndmi ryhmét tulisivat Kotisiskojen merkittdviksi

asiakasryhmiksi, niin silloin Kotisiskojen toiminta muuttuisi arvonlisdverolliseksi.

”Nyt on se tilanne, ettd voidaan valita, otetaanko vai eikd.”

”Silloin sen tdytyisi olla niin isollaan, ennen kuin kannattaisi palkata liséd ty6voimaa. Se on
sitten toisen luontoista. Ei nyt vakavasti ole (mietitty lisdtydvoiman ottoa), mutta onhan
joskus puhuttu. Mutta silloin t6itd tdytyisi olla niin valtavasti, etti me ei niitd pystytd

hoitamaan.”

”...ja miten me osaamme valita sellaisen, joka tyydyttidd meitd. Ei mitenk&&n. Ja mitenkd me

vahtisimme sitd?”

Kotisiskojen palveluiden kysyntd on vakaata, vaikkakin siind on selvid vuodenaikaan liittyvid
ruuhka-aikoja ja hiljaisia hetkis. Kaikkein kiireisintd aikaa Kotisiskoilla on joulunalusviikot,
jolloin asiakkaat teettdvat joulusiivouksiaan. My0s kevit ja syksy ovat hyvéi tybaikaa. Sen
sijaan alkuvuosi ja kesd on hiljaista. Tammi-helmikuussa yrittdjien mieleen hiipiikin peltko
téiden loppumisesta, vaikka kokemuksesta he jo tietdvét, ettd kun kevétaurinko alkaa paistaa,

niin jdlleen heidén palveluillaan on kysyntas. Téamaé sykli on toistunut jo niin monta kertaa.

... tulee timi masennuskausi, kun ei olekaan kuin kolme ty&td per pdivd. Kun ensin ennen
joulua teemme valtavasti ja sitten aina on tammi-helmikuu hiljaisempaa, niin se tuntuu aina,

ei tistd tule mitd4n. No sitten maalis-huhtikuussa alkaa, maaliskuu on jo ihan...”
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6.1.7.2 Kilpailu

Kotisiskot on ensimmiinen Jyviskylddn perustettu kotipalveluyritys. Toiminnan alussa
kilpailijoita ei siis ollut. Yksityisid siivousfirmoja ei voi pitdd Kotisiskojen kilpailijoina,
koska yritysten palvelukokonaisuudet poikkeavat selkedsti toisistaan. Julkisen sektorin
Kotisiskot kokee yhteistydkumppaniksi; kaupungin kotisairaanhoidon ja kotipalvelun kanssa
tehdéén tiivistd yhteistydtd yhteisten asiakkaiden parissa. Vuosien my6ti kotipalveluyrityksid
on tullut lisdd Jyviskyldsdn, mutta Kotisiskot kokee edelleen, ettei kilpailua ole. Ja koska
kilpailua ei ole, se ei myoskddn ole vaikuttanut yrityksen toimintaan. Muiden
kotipalveluyritysten toimintaa siskokset eivét seuraa kilpailumielessd. Ainoa toimenpide,
jonka Kotisiskot on tehnyt kilpailun takia, on ollut kotitaloustydn tukikokeiluun liittyminen.
Muuten yritys ei olisi ollut hintatasoltaan tasavertaisessa asemassa muihin yrityksiin nzhden.
Kilpailutilanteessa Kotisiskot oli my®&s silloin, kun Jyviaskylan kaupunki Kilpailutti yrityksia

sotainvalidien siivouspalveluista.

Koska kilpailutilanne alalla on vield tdysin kehittyméton, siskokset eivit ole joutuneet

pohtimaan koko asiaa, eivatka usko muidenkaan kotipalveluyrittdjien sitd miettivin.

”Se on varmaan sama juttu muillakin. Ei tissd ehdi sellaisia asioita miettimain. Tehdsn vaan

tyotd ja silld hyvd. Ja varmaan muut tekevit ihan samalla lailla.”

Toiminta toisten kotipalveluyrittdjien kanssa on selkedsti luonteeltaan yhteistydtd yhteisten
alaa koskevien ongelmien selvittimiseksi, ei kilpailua asiakkaista. Siskokset toimivat
muutaman vuoden aktiivisesti kotipalveluyrittdjien yhteistyon vetdjind, mutta kun he jaivit
vetovastuusta sivummalle, el uutta vastaavaa kokoonkutsujaa ole muista yrityksistd 16ytynyt.
Nyt yhteistyd toimii niin, ettd muut yrittdjat ottavat yhteyttd Kotisiskoihin, kun ongelmia
syntyy. Silloin siskokset ottavat asioista selvdi ja auttavat toisia yrittdjid eteenpdin. Jo timi

osoittaa, etteivit he koe toisia kotipalveluyrittdjid kilpailijoiksi.
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”No kuitenkin me olemme aina niissd hdssdkdissd mukana. Muut yrittdjat soittavat meille,
ettd oletteko kuulleet sitd ja sitd. Ja meikéldiset ottavat sitten selville kaikki. Niin kuin nyt oli

tdm4 arvonlisdjuttu, ettd mistd pitdd maksaa.”

Kilpailun puuttumisen takia Kotisiskot ei ole joutunut miettimaén kilpailuetujaan.

”En mind ainakaan koe, ettd olen jotenkin parempi kuin muut. Than samassa...yrittd4 saa

jokainen.”

Kotisiskoilla on kuitenkin monia kilpailuetuja. Yksi kilpailuetu on se, ettd Kotisiskot on
ensimmdinen kotipalveluyritys Jyvaskyldssd. Yrittdjat ovat saaneet rauhassa etsid parasta
toimintatapaa ja muokata yritystddn toimivaksi. Toinen selked kilpailuetu on ytimekas ja
mieleenjdiva nimi. Jo pelkkd nimi kuvaa hyvin seki yritystd ettéd yrittdjid. Se tekee yrityksestd
helposti l&hestyttdvdn, mikd nimenomaan vanhuksille on tirkedd. Nimestd on yrityksen
toiminnan aikana ollut paljon hyd6ty4, nimi on ja&nyt monelle mieleen. My®0s parityoskentely
voidaan katsoa yrityksen kilpailueduksi, koska se mahdollistaa yksinyrittdjdd paremmin
asiakkaan huomioon ottamisen palvelutilanteessa. Julkiseen sektoriin verrattuna kilpailuetuna

on asiakasl&htdisyys ja monipuolinen palvelutarjonta.

Kotisiskot ei pelka kilpailua eikd uusien yrittdjien tuloa alalle.

”Kylld niitd yrittdjid saa tulla pilvin pimein. Meidé4n asiakkaat pysyvat meilld. Ja jos lghtevit

muualle, niin siitd vaan. Ja jos asiakkaat loppuvat, sitten teemme jotain muuta.”

6.1.7.3 Sidosryhmiit

Kotisiskojen tédrkein sidosryhmé yrityksen alkuaikoina muodostui ennen kaikkea ystivista.
Ystdvien erilaiset tiedot ja taidot olivat tosi tarpeeseen, kun siskokset pistivdt pystyyn

yritystdin. Samoin perhe on ollut siskosten tuki koko yrityksen olemassaolon ajan.
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”Ystivini on ekonomi ja on perilld, miten yritys perustetaan. Han neuvoi, mihin menemme ja
mitd teemme. Sehin on yksinkertaista. Maistraattiin mennaén ja tehddan ilmoitus ja that’s it.

Sitten hankitaan puhelin...”

”Ja sitten oli meidén yhteinen kaveri siivousalan litkkeessd. Haneltd me kdvimme kysymassi
aineista ja vilineistd ja kuinka paljon voi laskuttaa, miten lasketaan tuntihinta, kaikkia

téllaisia neuvoja. Kaikki ystdvit kéytettiin hyvaksi.”

” No kylld omat miehet ovat tukeneet...Miehet ovat mukana kuvioissa ja auttavat meits,

silloin kun tarvitaan. He ovat meidén juhlissa tarjoilijoina ja huoltavat autot.”

Tietysti kaikkein tirkein sidosryhmé# Kotisiskoille ovat asiakkaat ja heiddn omaisensa.
Asiakkaiden kanssahan yrittdjat viettdvit valtaosan tydajastaan, joskus myos vapaa-aikaansa.
Omaisiin yrittdjat pitdvat yhteyttd etenkin silloin, kun nimi asuvat kaukana asiakkaista.
Pitkien asiakassuhteiden ansiosta monesta asiakkaasta on tullut suorastaan ystivi, jonka asiat

yrittdjét tuntevat hyvin. Ja tietysti my&s asiakkaat tuntevat siskokset.

Viranomaistahojen kanssa yrittdjit ovat olleet tekemisissid ldhinni silloin, kun he ovat
hoitaneet yrityksen rekisterdintiin, verotukseen ja muihin muodollisuuksiin kuuluvia asioita.
Ehkd ainoat todelliset sidosryhmét viranomaisten puolella ovat kunnallinen kotisairaanhoito
ja kotipalvelu. Néiden tahojen kanssa Kotisiskot tekee jatkuvasti yhteisty6td jo yhteisten
asiakkaidenkin takia. Sotainvalidien siivouksista Kotisiskoilla on sopimus Jyviskylidn
kaupungin kanssa. Lis#ksi kunnallinen kotipalvelu kutsuu alan yrittdjid yhteisiin palavereihin

ja ohjaa asiakkaita yrittgjille.

Yrityksen perustamisvaiheessa yrittdjille mitkddn yrittdjdjarjestot eivit olleet edes tuttuja,
joten he eivit olleet niihin mitenkddn yhteydessd. MyShemmink&din he eivit ole niihin
liittyneet, koska katsovat jisenmaksut liian korkeiksi hy6tyyn nihden. Pankista he hakivat
lainaa auton ostoa varten, muuten yhteisty6td pankin kanssa ei normaalin asioinnin lisiksi ole

ollut. My6skaidn vakuutusyhtio ei ole sen kummemmin yhteistydkumppani.



Kun yrittdjat etsivit asiakkaita yritystaipaleensa alussa, niin erilaiset jérjestot ja kerhot olivat
tarkeitd potentiaalisten asiakkaiden kohtaamispaikkoja. Myds seurakunnan vanhustyotsd
tekevit olivat Kotisiskojen markkinoinnin kohteena. MyShemminkin yrittdjat ovat tehneet
yhteisty6td seurakunnan kanssa: juhliaan he ovat jérjestdneet seurakunnan tiloissa ja pappi on
ollut heidén juhlapuhujanaan. Yrityksen alkuvuosina myds eri tiedotusvilineet muodostivat
merkittdvan kanavan tehdd yritystd tunnetuksi. Aktiivisuutta oli molemmin puolin: yrittdjat
ottivat yhteyttd tiedostusvilineisiin ja pdinvastoin. Vuosien saatossa yrityksen uutuusarvo on

vahentynyt ja ndkyvyys medioissa sen myota.

Toisiin alan yrittdjiin siskokset olivat yhteydessd alkuvuosina hyvinkin tiiviisti, mutta
sittemmin he ovat vetdytyneet aktiivisesta roolista omiin oloihinsa. Tosin pyydettidessi he
ovat vieldkin valmiita tekeméin yhteistyotd. Asiakkaita siskokset ovat valmiita ohjaamaan
muille yrityksille. Sitd, ohjaavatko muut yrittdjit heille asiakkaita, he eivit osanneet sanoa.
Ainakin silloin, kun erds yrittdjd lopetti toimintansa siirryttydén toiselle toimialalle,

Kotisiskot sai "perinndksi” hénen asiakkaitaan.

Koska Kotisiskojen asiakkailla on monenlaista vaivaa, niin ld4k&rin tuki on hyvin tirkes.
Yhteistybkumppanin yrittdjit ovat 10yténeet yksityissairaala Kanervan l4skiristd. Alunperin
he tutustuivat 144kériin asiakkaan kautta, mutta mychemmin Sirkka Lappeteldisen opiskeluun

liittyvén harjoittelun myotd 1a4karists tuli tuttu myos henkilokohtaisesti.

6.1.7.4 Toimintaympériston muutos

Siskosten perustaessa yritystdin yhteiskunta ei ollut vield valmis ottamaan sosiaali- ja
terveysalan uusyrittdjid vastaan. Tdma nékyi viranomaisten epéluuloisina asenteina ja heidén
suoranaisena tietdmattdmyytendin siitd, miten pitdisi toimia. Toisaalta alan kehittyméttomyys

heijastuu my6s yhteiskunnan monenlaisena puuttumisena yrittijien toimintaan.

Saarijarvelld oli tyollistimiskokeilu, jossa tyOttdmit olisivat ryhtyneet tekemiin

kotipalvelutditd, koska sielld ei ollut yhtdsn yritt4)as niitd tekemé#ssd. Sama ajatus aiottiin
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tuoda Jyviskylddnkin. Silloin Kotisiskot kotipalveluyrittdjien edustajana puuttui asiaan, koska

tyottdmat olisivat vieneet Jyvidskylan yrittdjien tyot.

“"Minun (Lappeteldinen) piti soittaa kaupungin virkamiehelle ja selittii tilanne.”

Jyvaskyldn kaupunki hoiti pitkédan itse kaikki kotipalveluasiakkaat, mutta muutti sittemmin
toimintatapaansa ryhtymaélld kilpailuttamaan yrittdjia sotavammaisten siivouksissa. Vuonna
1999 Kotisiskotkin sai kaupungilta tarjouspyynnén sotainvalidien siivouksista. Tekeménsi
tarjouksen perusteella Kotisiskot wvalittiin hoitamaan lantisen alueen siivoukset. Tami

sopimus on edelleen voimassa.

Kotitalousty6n tukikokeilu (1997-2000) vaikutti monin tavoin Kotisiskojen toimintaan. Yritys
joutui nostamaan hintojaan ja muuttamaan laskutustapansa. Kokeilu toi myds paljon lisity6ta

yrittgjille.

Sosiaali- ja terveysalan toimintaympériston kehittymattomyys ndkyy verottajankin
tulkinnoissa. Vielakin sen médrittely, mikd tyd on arvonlisdverotonta ja mika verollista, on
verotoimistokohtaista. Arvonlisdverossa on kylld maininta, ettd sosiaalihuollon palvelut ovat
verosta vapaita, kun ne ovat rinnastettavissa kunnallisiin palveluihin, mutta titd lainkohtaa
kukin verovirasto tulkitsee omalla tavallaan. My®ds tAma laki ja sen tulkinta ovat vaikuttaneet

Kotisiskoihin. Hehén haluavat pysyé verottomina ja rajaavat asiakaskuntansa sen mukaisesti.

Yrittdjid vaivaa yleinen negatiivinen asenneilmasto sosiaali- ja terveysalan yrittdjyyttd
kohtaan. Heidén mielestdsn tdmén alan yrityksid ei pidetd oikeina yrityksing, vaan naisten
ndpertelynd. Myds ennakkoluulot siitd, ettd yrittdjat kayttavat vanhuksia hyvikseen, painaa
siskosten mieltd. Vuosien myotd sosiaali- ja terveysalan yrittdjyys on tullut sekd
viranomaisille ettd suurelle yleisolle tutummaksi ja sitd mydten asenteetkin ovat hiukan
muuttuneet positiivisemmiksi. Kotisiskot kokevatkin tehneensd asennemuokkausta ja

avanneensa latua uusille yrittéjille.
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”..tdm3 on naisvaltaista ja monetkin pitévét, ettd se on vdhén niinkuin népertelyad. Meilldhén
olikin tavoitteena se, ettd saadaan pois ne ennakkoluulot, ettei tdimi ole mitd4n vanhusten
kuppaamista, vaan tdmi on todellista auttamista. N4ill4 toisilla yrittdjilld on ollutkin paljon
helpompaa. Niillehdn on jarjestetty kursseja ja kaiken maailman tilaisuuksia ja annettu

rahaa.”

6.1.8. Liikeidea ja sen kehittyminen

6.1.8.1 Liikeidean osat

Alunperin Kotisiskojen tuotteina olivat erilaisten kotipalvelujen antaminen vanhusten kotona
sekd pitopalvelu. Asiakkaiden saamisen vaikeus aiheutti kuitenkin palveluiden
muokkaamisen. Muutos nékyi siind, mitd palveluita yritys oli valmis tuottamaan. Toiminnan
alussa palveluiden kirjo oli suuri ja usein palvelut olivat kertaluonteisia “keikkoja”. Jos
yrittdjien omat taidot eivét riittdneet palvelun tuottamiseen, he olivat valmiita opettelemaan
uusia asioita jopa niin, ettd palvelun tuottaminen aiheutti taloudellista tappiota, mutta lisési
osaamista ja ‘onnistumisen iloa. Sitd mukaa, kun asiakaskunta laajeni ja muuttui
vanhusvoittoiseksi, niin yrityksen palveluvalikoima selkiintyi ja samalla supistui. Yrityksen
toiminnan aikana painopiste palveluissa on vaihdellut. Alussa kysytyin palvelu oli leivonta.
T#lld hetkelld p#dpalvelu on siivous. Kolmantena toimintavuonna yrittdjat perustivat
hoitokodin, jonka toiminta kesti vain vajaan vuoden. Tdmén kokeilun jdlkeen yrityksen

liikeidea palautui jilleen entiselleen.

Kotisiskojen alkuperdisen liikeidean mukaan yrityksen palvelut oli tarkoitettu vanhuksille.
Koska markkinoita ei ollut valmiina ja yrittdjat huomasivat, ettd asiakkaiden saaminen oli
vaikeaa, heiddn oli laajennettava tavoittelemaansa markkinasegmenttia. Palveluita ryhdyttiin
tarjoamaan kaikille niité tarvitseville. Vihitellen Kotisiskojen asiakaskunta muuttui kuitenkin
yhi vanhusvoittoisemmaksi. Vuonna 1995 asiakkaista jo noin 90 prosenttia oli vanhuksia,
mikd olikin alkuperdisen liikeidean mukaista. Ensimmdiiset pitkdaikaiset hoitosuhteet
vanhuksiin alkoivat vuonna 1993. Vaikka ne toivatkin yritykselle paljon tyotd, koska
vanhuksen luona saatettiin kdydad jopa 2-4 Kkertaa pdivdssd, Kotisiskot patti luopua téstd
palvelumuodosta vuonna 1999. Syitd tdhén olivat palvelun sitovuus, yrittdjien vasymys seka

pitkdn hoitosuhteen mukanaan tuoma kiintymys asiakkaisiin. Niin Kotisiskot rajasi
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markkinasegmenttidan. Yritys ei ole vieldkddn valmis sitd laajentamaan, vaikka kysyntdd
erityisesti lapsiperheiden taholta olisikin. Syynd tih&n on palvelujen muuttuminen
arvonlisdverollisiksi. ~Arvonlisdverottomuuden sallimissa puitteissa Kotisiskot antaa

palveluita vanhusten lisdksi muillekin asiakasryhmille.

Kotisiskojen toimintatapa perustuu paritydskentelylle. He eivét ole sopineet mitéén erityistd
ty6njakoa, vaan tyot jakautuvat kulloisenkin tilanteen mukaan. Poikkeuksena ovat
jalkahoidot, joita antaa vain toinen sisaruksista. Yhteinen lapsuudenkoti ja yhteiset
eldminarvot auttavat siskoksia saumattomassa paritydskentelyssi. Ominaisuuksiltaan he
tdaydentdvét toisiaan toisen ollessa impulsiivinen ja toisen harkitseva. Tiukoissa paikoissa
toinen ottaa ohjat késiinsd, jos toisella on heikko hetki. N&in asiakas ei joudu kdrsimé&én.
Parityoskentely on auttanut my0s niissd tilanteissa, joissa siskosten ajatukset ovat saaneet
vastustusta viranomaisten taholta. Samoin he pystyvit antamaan toisilleen tyénohjausta, mika

taas auttaa heits jaksamaan.

Heti toimintansa alussa siskokset halusivat luoda yritykselleen selkedn imagon. Sitd he
rakensivat Kotisiskot-asuilla, logolla varustetulla autolla ja tunnusvireilld. Yrityksen logona
oli imurin letku suuosineen. Ulkoisilla tunnusmerkeilld oli tarkoitus erottua katukuvasta.
Asiakkaan luona yrittdjdt loivat imagoa omalla, harkitulla toimintatavallaan, jolle oli
luontaista ahkeruus, iloisuus, tasmillisyys ja laaja-alaisuus. Siskokset olivat valmiita
tarttumaan tyShon kuin tyShon. Kun Kotisiskot oli saavuttanut tavoiteimagonsa, yrittdjit
halusivat vihentdi yrityksensd ulkoista nikyvyyttd. He lopettivat yhtendisten asujen kiyton ja
vihensivit automainoksia. Nykydan siskokset haluavat rajoittaa kotisiskoina olemisen vain

tybdaikaan.

Onnistuneiden viisivuotisjuhlien my&té Kotisiskojen toimintaan vakiintui tapa jarjestid juhlia
ja muistaa ndin asiakkaitaan. Joka vuosi Kotisiskot on jérjestédnyt joulujuhlat jonkun teeman
ympdrille. Joka juhlassa asiakkaita muistetaan jollain itse tehdylld lahjalla. Seuraavat suuret
juhlat ovat yrityksen 10-vuotisjuhlat, joista siskokset haluavat ndyttavat. Naihin juhliin
kutsutaan asiakkaiden lisdksi muitakin sidosryhmid. Vuosien myétd juhlista on tullut osa

Kotisiskojen liikeideaa.
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6.1.8.2 Liikeidean kehitysvaiheet

Kotisiskojen liikeidean kehittymisessd on selkedsti nékyvissé eri kehitysvaiheet. Hakuvaihe,
jolloin keskeistd on tiedon hankkiminen uuden liikeidean mahdollisuuksista, oli Kotisiskoilla
hyvin lyhyt. Tdmi selittyy osittain silld, ettd toinen siskoksista oli tydskennellyt vuosia
sosiaali- ja terveysalalla, joten h#nelld oli viimeisintd tietoa alan muutoksista. Uhkaava
ty6ttdmyys vauhditti my0ds suunnittelua. Hakuvaihetta lyhensi osaltaan myos se, ettd
siskoksilla oli heti alussa tulevasta yrityksestd selked ja vahva ndkemys, jota ei horjuttanut
idean saama vastustus. Lisdksi siskokset halusivat pian pdistd kasiksi tyohon, ja heilld oli

ystavig, joiden avulla he saivat yrityksen nopeasti kéyntiin.

”Sitd vaan meni, kun oli pakko. Ei sitd osannut silld lailla jasennelld. Tilanne oli sellainen,
etti on pakko yrittdd ja paratd tilld. Jos olisi tehty hienosti kaikenmaailman
yrityssuunnitelmat ja pohdittu, niin mehén olisimme olleet ihan pihalla, eihin me olisi saatu

mitidsn aikaiseksi.”

Liikeidean alkuvaiheen keskeiset piirteet olivat:

- Lehtimainonta

- Alhaiset hinnat

- Laaja palveluvalikoima

- Parityoskentely

- Imagon luominen (nékyvyys, reippaus, ahkeruus)
- Hyvi laatu

- Hyvit tavat, teitittely

- Aktiivinen yhteydenotto ymparistdon.

Kehittdmisvaiheessa yritys kehittdd ne konkreettiset tuotteet ja palvelut, jotka liittyvit
aiottuun liikeideaan. Palveluja miettiessddn yrittdjien 1dhtokohtana oli se, ettd palvelun piiriin
kuuluvat kaikki ne kotity6t, joihin asiakas kotonaan tarvitsee apua. Alussa yrittdjit leipoivat,
mutta ajan myo6td padpalveluiksi muotoutuivat siivous, pyykkihuolto, asioiden hoitaminen,

ruuan valmistus, vanhusten hoito, pitopalvelu ja jalkahoidot. Haastatteluhetkelld (huhtikuu
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2001) pasasiallisin palvelu oli siivous ja asiakaskohtaiset oheispalvelut, kuten seurustelu

asiakkaan kanssa.

Kehittdimisvaiheeseen liittyy olennaisesti my6s yrityksen ylivoimaisen osaamisen
kehittdiminen. Molemmat siskokset aloittivat sosiaalialan opinnot Suolahden Sosiaalialan
oppilaitoksessa, mutta voimat eivét riittineet opintojen loppuun saattamiseen. Tosin toinen
yrittdjd, jolla et ennestddn ollut sosiaalialan koulutusta, k#@vi yrityksen alkuvaiheessa

useammankin alan kurssin ja néin kartutti ty6sséan tarvitsemiaan taitoja.

Térkednd pontimena yrityksen kehittdmiselle oli alkuajan tulokseton lehtimainonta. Yrittdjt
paityivit siihen, ettd heididn on ryhdyttiva kokeilemaan uusia toimintatapoja ja etsittdva uusia
markkinointikeinoja asiakkaiden Idytdmiseksi. Niin Kotisiskoilla kehittdmisvaihe ja
markkinoiden valtausvaihe olivat ldhes samanaikaisia. Ominaista néille vaiheille oli kiihke#
oppiminen. Samalla, kun yrittdjdt etsivit asiakkaita, he myds muokkasivat palvelujaan sen

mukaan, minkilaisille palveluille oli kysynt&4.

Liikeidean keskeiset piirteet kehittdmis- ja valtausvaiheessa olivat:

- Henkil6kohtainen markkinointi

- Viahittdinen hintojen nosto

- Selkiytynyt palveluvalikoima

- Paritydskentely

- Imagon kehittdminen (aikaisempaa matalampi profiili)
- Hyvé laatu

- Juhlat

- Verkoston rakentaminen.

Haastatteluhetkelld (huhtikuu 2001) Kotisiskoilla oli menossa hallintavaihe. Tuossa vaiheessa
yritys keskittyy vain tuottamaan aikaisemmin kehittimidfin tuotteita ja palveluita
valtaamalleen reviirille. Asiakassuhteet ovat kiinteitd, suhteet sidosryhmiin toimivat ja

markkinasegmentti on selkea.
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”"Me olemme nyt varmaan siind vaiheessa, ettd me vaan nyt tehddén titd tyStd ja pidetddn

vapaa-aikaa ja nautitaan...”

Hallintavaiheen péitavoitteena Normannin mukaan on korkea kannattavuus. Timi ei

kuitenkaan ollut tdrkein tavoite Kotisiskoilla.

”...eikd meilld ole sellaista ajatusta ollut koskaan, ettd me nyt ruvetaan tilld rahaa repimézn
hirvedsti. Sellaisia luuloja meilld ei ole, ettd tilla nyt rikastutaan, mutta ettd toimeen tullaan.

Se on ollut ajatus, ja toimeen on tultu, joskus paremmin, joskus huonommin.”

”Niin kauan teemme t#t4, kun meill3 itselldmme on hyvi ja mukava olo. Ja niin kauan, kun on
asiakkaita ja asiakkaat ovat tyytyviisid. Ettd tuntuu silt, ettd titd jaksaa. Kylldhdn tdm3 antaa

niin paljon.”

Hallintavaiheen liikeidean keskeiset piirteet ovat:

- ”Puskaradion” kayttd markkinointivélineend
- Tavoitehinnat saavutettu

- Padpalveluna “kuunteleva” siivous

- Imagona rehellinen, reipas ja riped tyopari

- Hyvi laatu

- Juhlat

- Toimiva yhteistyéverkosto.

Seuraava vaihe on liikeidean lopettaminen tai uudelleenmaédrittely. On vain ajan kysymys,

milloin Kotisiskot siirtyy tdhén vaiheeseen.

”Olisihan meilld nytkin, jos vaan haluaisimme. Mehdn voisimme esimerkiksi ryhtyi
kehittimdsn tétd pitopalvelupuolta. Meilld on kokki ja muitakin ammattitaitoisia omissa

lapsissakin, niin saisimme jo sieltékin tyontekijoitd, jos vaan viitsisimme ryhty&...”
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6.1.8.3 Kotisiskojen liikeidean arvot

Perustan arvomaailmalleen, jota yrittdjat haluavat noudattaa omassa yrityksessién, siskokset
ovat saaneet kotoaan omilta vanhemmiltaan. Tallaisia arvoja ovat rehellisyys, kanssaihmisten
kunnioittaminen, isénmaallisuus, ystivallisyys, kohteliaisuus ja ahkeruus. Niits samoja arvoja
he haluavat noudattaa sekd yksityiseldimassaén ettd yrityksessddn ja vilittdd ndmi arvot myds
omille lapsilleen. Kotisiskojen arvoissa heijastuvat myds sosiaalitydn yleiset arvot. Nimi
arvot ndkyvdt suhtautumisessa  asiakkaisiin.  Yrittdjit  painottavat  asiakkaan
itsemddrdamisoikeutta, loukkaamattomuutta ja osallistumista. He toimivat asiakkaiden
kodeissa aina ndiden ehdoilla. Yrittdjat eivit halua maardilld asiakkaitaan, vaan tarjoavat
ndille vaihtoehtoja, joista asiakas itse voi valita. Yrittdjille yrittdjyys on tuonut mukanaan
vanhusten kunnioittamisen. Aikaisemmin siskokset eivdt edes olleet olleet tekemisissd

vanhusten kanssa. My0s heidén suhtautumisensa vanhenemiseen on muuttunut myonteiseksi.

Asiakkaiden kohtaamisissa yrittdjdt ovat alusta saakka noudattaneet vanhan ajan hyvii tapoja.
He teitittelevit asiakkaitaan, kunnes ndmi ehdottavat sinunkauppoja. Samoin he kitteleviit
asiakkaansa silmiin katsoen. Tyot he tekevit riuskasti iloisella mielelld niin, ettd asiakkaat

nauttivat siskosten lasndolosta. Kotisiskojen yhtend mottona onkin: "Meilld ei masennuta!”

Kotisiskojen toiminta noudattaa pikemminkin sosiaali- ja terveysalan eettisid arvoja kuin
liike-eldmén voitontavoittelua ja kannattavuutta korostavia arvoja. Timi nakyy muun muassa
kokonaisvaltaisena asiakkaasta huolehtimisena; aikaa ja vaivaa ei sifistetd. Pddasia on, ettd
asiakas saa apua ja héntd palvellaan loppuun saakka. Selvid rajaa yrittdjit eivit vedi tyd- ja

vapaa-ajan vilille.

Kotisiskojen tavoitteena on ollut alusta saakka yrittdjien oman toimeentulon turvaaminen, ei
voiton tavoittelu. Yrittdjien pdivikirjasta vuodelta 1994 16ytyykin lausuma: ”Parempi vihin
ja rehellisesti kuin suuret voitot vilpillisesti!” Talla hetkelld siskokset asettavat perheen
yrityksen edelle eivdtkd halua panostaa yrityksensd kehittdmiseen, vaikka siihen olisi

mahdollisuuksia.
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Yleensdkin kotipalveluyrityksen aloittaminen on melko riskitdntd pienten alkuinvestointien
vuoksi. Myoskéddn tutkimuskohteemme yrittdjat eivdt ole halunneet ottaa suuria riskejd
missddn vaiheessa yritystoimintaansa. Hoitokodin toiminnan jatkaminen olisi vaatinut riskin

ottamista, mutta tdhén yrittdjat eivit olleet valmiita.

Entisissd ammateissaan yrittdjit olisivat padsseet omien sanojensa mukaan helpommalla,
mutta nykyinen tyd antaa heille enemmaén. He tuntevat tekevansi tirkedd auttamistydtd, jota
he toteuttavat nyt oman yrityksensd kautta. Tosin yrityksen pyorittdminen edellyttdd myos
tiettyyn rajaan asti litkke-eldman arvojen noudattamista. Siskokset ovat joutuneet taistelemaan
sosiaali- ja terveysalan yrittdjyyteen liittyvid ennakkoluuloja vastaan etenkin yrityksen
alkuvuosina, jolloin Jyviskyldn seudulla ei ollut juuri muita timén alan yrittdjid. He ovat
joutuneet tasapainottelemaan kahden arvomaailman vélilld: toisaalta heiddn on pitanyt
puolustaa yrittdmiseen liittyvid arvoja ja toisaalta he ovat halunneet noudattaa myds sosiaali-

ja terveysalan arvoja.

Siskosten mielestd yrittdja selvidd  tilanteesta kuin tilanteesta, jos hznelld on hyvi
ammattitaito, terve talonpoikaisjarki ja rautainen tahto. Asiansa pitdd osata esittdd
paattaviisesti ja selvasti, niin ettd vastapuolikin ymmaérta4, mistd on kyse. Yrittdjén pitdd olla
myds avoin ja utelias positiivisella tavalla seki erittdin ahkera. Naitd kaikkia ominaisuuksia
16ytyy sisaruksilta ja niiden varassa he uskovat voivansa toimia myds jatkossa. Yrittdmiseen
liittyvid tietoja voi siskosten mukaan hankkia aina silloin, kun niité tarvitsee. He eivit koe
tarvitsevansa yrityssuunnitelmia, markkinatutkimuksia eikd hoitosuunnitelmia, vaan heidin
periaatteenaan on kdyda késiksi suoraan ty6hon. Tarkeampidd on alan ammattitaito ja sopiva
persoonallisuus kuin laajat tiedot yrittimisestd. Ehka tahén asenteeseen on vaikuttanut se, etti
yrityksen alkuvaiheessa, kun siskokset tarvitsivat tietoja yrittdmisestd, heilld oli

ystavipiirissdin sopivia henkilditd, jotka pystyivit heitd auttamaan.

”Ethén sind voi ryhty4 yrittdimaan muuten, jos sinulla ei ole ammattitaitoa. Eihdn mek&én olisi

voitu perustaa meidén yritysté, jos ei minulla (Lappeteldinen) olisi ollut ammattitaitoa.”
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” Sitdhan (tietoa yrittdmisestd) saa. Kun paétét jonkun asian, niin sindhén saat sen tiedon kylla

hankittua.”

”Kun aukaiset ihmisen oven ja menet sisédn, niin ei siind ryhdytd mitdsn hoitosuunnitelmia

suunnittelemaan. Siihen mennéén mukaan ja eletdén ja tehdéén se asia niin kuin parasta on.”

Yrittdjdnd toimiminen on muuttanut siskoksia. Itse he kuvaavat muuttuneensa kovernmiksi ja
rohkeammiksi. He osaavat vaatia asiallista suhtautumista yritystdin koskevissa asioissa. He
ottavat rohkeasti yhteyttd eri tahoihin ja ajavat tarvittaessa muidenkin kotipalveluyrittdjien

etuja, jos huomaavat uhkia, epéselvyyksid tai puutteita.

6.1.9 Tulevaisuuden nikymié

Yritt4jat ndkevat tulevaisuuden valoisana. He eivét ole huolissaan kilpailijoista eivitkd
asiakkaiden loppumisesta. He uskovat, ettd jatkossa asiat hoituvat alkuvuosia sujuvammin
my0s viranomaisten kanssa. Heiddn varmuuttaan menestyd jatkossa liséd se, ettd vaikka he
ovat aina joutuneet elamain omillaan, niin he ovat selvinneet. Yrityksen alussakaan he eivit
saaneet yhteiskunnan tukea, vaikka sitd hakivat. MyShemmin he katsovat tdménkin
muuttuneen heille vain eduksi, silld silloin heidén piti tukeutua vain omiin voimiinsa ja

toinen toisiinsa.

”Se on niin helppoa, kun tulee se starttiraha. Onko se 5000 markkaa kuukaudessa? Eihén siind
ole huolen hdivaskdin niistd asiakkaista, kun saa aina sen 5000 markkaa. Meilld ei ollut
mitddn. Mehdn ei saatu mistdin mitdan. Se oli loppujen lopuksi meidén onni, ettd me ei

saatu.”

”Yhdessd me olemme voimakkaita.”

Suuria uhkia siskokset eivit ndekéddn tulevan yrityksen ulkopuolelta, vaan yrityksen sisélti.

Pahinta, mitd heille voisi tapahtua, olisi toisen siskon sairastuminen. He ovat rakentaneet
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koko yrityksen vain juuri heille, joten toisen pysyva tai pitkdaikainen poissaolo haavoittaisi

yritystd suuresti tai suorastaan tuhoaisi sen.

” Mind (Renlund) en jaksa yksistdan. En halua ketdsn muita kavereita. Sitten alkaa joku muu

eldm4.”

Siskokset kokevat tehneensé oikean valinnan yrittdjiksi ryhtyessdin. Heidén toimeentulonsa
on parempi kuin aikaisemmin, tosin tyotahtikin on kovempi. Liséksi he nauttivat nykyisesta

tyostadn, koska tuntevat tekevénsi térkedd ja ihan oikeaa tyota. Lisiksi heille sopii itsellisyys.

... tissdhidn olen (Lappeteldinen) paljon kovemmalla, mutta kuitenkin nautin tastd tyosti

enemman, kuin siitd... Minun ei tarvitse istua missdin joutavanpaivaisissd palavereissa...”

”... Téssd (nykyisessd tydssd) mind tartun suoraan asiaan ja péaisen tekeméain tydn niin kuin
itse katson, ettd se on hyva. Eikd minua sido mitkddn sddnndt, ettd minun pitdd jonkun

ylemman tahon ké#skysté tehda tietylld tavalla. Olen itse itseni herra.”

Vaikka yrittdjien alkuperdinen tavoite yritystd perustaessaan oli ty6llistds vain itsensi, niin
perhe on tullut mukaan auttamaan. Aviomiesten lisiksi siskosten tyttdret ovat jo olleet jonkin
verran mukana lomittamassa ditejadn. Toisen yrittdjdn tyttdrelld onkin &itinsd mielestd selvét
yrittdjan geenit, joten voi olla, ettd Kotisiskot saa lisdtydvoimaa omasta perheesti ja

tulevaisuudessa ehki jatkajankin.

Haastatteluhetkelld (huhtikuu 2001) Kotisiskot eli suvantovaihetta, mutta pinnan alla selvasti
muhi jotain uutta, vaikka yrittdjit eivdt sitd meille paljastaneet. Yrittdjat halusivat vetdd
henked jonkin aikaa, silld menneet vuodet olivat olleet tdynnd tyotd. Nyt heilld oli
mahdollisuus viikonloppuvapaisiin, lomiin ja kohtuullisen pituisiin ty&pdiviin. Nyt oli
perheen, ystdvien ja harrastusten aika. Mutta uskomme, ettei mene pitkd#kasn aikaa, kun

siskokset ovat mukana jélleen jossain uudessa. Veri vetdi uusiin haasteisiin...
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” Kylldhgn me voisimme parantaa kaikkea. Voisimme kehittdd titd yritystd oikeastaan
loppujen lopuksi vaikka mihin, jos vaan haluaisimme, mutta ei nyt... nyt haluamme valilld
keskittya perheeseen ja sithen eldméin ja tehdi tydn tyond. Antaa sen nyt vihén sielld muhia,
ehki tdssd muutaman vuoden p#dstd voidaan repdistd...muutaman vuoden... muutaman
kuukauden paésti se on ihan toisenlaista. Voi, voi, kaikenlaisia ajatuksia! Mutta onhan meilld

ollut jo nimi ja ...Ei puhuta siitd mitdén!”

6.2. Jyviskyldn Kketisairaanhoito ja —palvelu — yksityisen kotisairaanhoidon

uranuurtajat Jyviskylidssi

6.2.1 Yrityksen esittely

Jyvdskyldn  kotisairaanhoito  ja  -palvelu on  vanhin  Jyvéskyldssd  toimiva
kotisairaanhoitoyritys. Yritys perustettiin 14.6.1995 Kotisairaanhoito ja -palvelu Hyvi hoito -
nimisend, mutta jo 14.8.1995 yrittdjat vaihtoivat nimeksi Jyvéskyldan kotisairaanhoito ja -
palvelu, joka on yrityksen nykyinen nimi. Yrityksen perustajia, yhtiskumppaneita ja ainoita
tyontekijoitd ovat Reija Halmetoja (49) ja Leena-Maija Seppinen (40). Yrityksen
yhtidmuotona on avoin yhtié. Reija Halmetojalla on sihteerin ja sairaanhoitajan koulutus.

Leena-Maija Seppianen on koulutukseltaan kosmetologi ja sairaanhoitaja.

6.2.2 Yrityksen perustaminen ja sen eri vaiheet
Idea yrityksen perustamisesta ldhti muhimaan kurssikavereiden satunnaisesta tapaamisesta.

”..meilld oli Sairaanhoitajaliiton 50-vuotisjuhlat. Niiden juhlien jalkeen, silloin oli vield
Kantakrouvi olemassa, mind sinne lipsahdin ja entinen kurssikaveri Leena-Maija sattui
olemaan sielld. Hin sanoi, ettd hin on tdssd miettinyt, ettd on se muuten kumma, ettei
yksityiselle sektorille ole kotisairaanhoidon palveluja. Ettd mistdhén se johtuu? ...niin mind
sitten sanoin, ettd kuule, sanopas muuta. Ettd timih#n on ihan mietinndn arvoinen asia.

Otetaanpas yhteyttd mydhemmin.”
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Reija Halmetoja tyoskenteli télldin sairaanhoitajana Kelalla. Hanen tyonsi oli enimmaikseen
paperity6td:  erilaisia  asiantuntijatehtdvid, kuten lausuntojen  kirjoittamista ja
vammaisetuuksien sek# kuntoutusasioiden hoitamista. Asiakastyoskentelyd oli vain jonkin
verran. Tyd oli haastavaa ja mielenkiintoista. Suunnitteilla oli myds Kelan sivupiste

keskussairaalaan, jonka hoitajaksi hantd suunniteltiin.

”Ja olen ollut erittdin tyytyviinen, ettd olin sielld. Se oli erittdin hyva tydpaikka. Tykkisin

olla sielld.”

Yrittdjyys kuitenkin kiinnosti. Taka-ajatuksena Reija Helmetojalla oli ollut jo opiskeluaikana
kokeilla oman terveydenhoitoalan yrityksen pyorittimistd. Kelan mielenkiintoisesta tyostid

huolimatta tuleva yrittdja kaipasi myos kdytdnnn hoitotydhon.

”Mind kumminkin totesin, ettd sehin oli aika paljon paperity6td ja tdllaista. Sitten ajattelin,

ettd haluan tehd4 hoitoty6ta. Ja se ratkaisi.”

Leena-Maija Seppédnen oli yrityksen perustamisvaiheessa #itiyslomalla. Hinelld ei ollut
tyopaikkaa, silld hidn oli jaanyt d4itiyslomalle heti valmistuttuaan sairaanhoitajaksi.

Aikaisemmin hén oli toiminut seitsemén vuotta kosmetologiyrittdjana.

Kelalla tydskentely toi Halmetojalle mukanaan erittdin hyvat yhteydet ladkariasemiin, koska
hén k&vi niissd tarkastuskdynneilld. Sen pohjalta hdn ryhtyikin miettimdsn mahdollisia

yhteistyokumppaneita.

”..ja mind mietin, miki lddkdriasema olisi sellainen, joka kiinnostuisi t4std meidan ideasta ja
yhteistyostd meidédn kanssa. Ja sen heti sitten kekkasinkin. Mina sitten Leena-Maijalle, ettid
nyt olen soittanut... ettd nyt puheille ja pakeille. Ei muuta kuin marssittiin sitten, se oli
silloinen SPR:n ladkdriasema ja nykyinen Avita. Ja Salomaan Ritvan sieltd tunsin erittdin
hyvin ja ajattelin, ettd SPR:n ideologia oli pikkuisen erilainen, kuin n#illd muilla
lagkariasemilla...Ja Ritvahan innostui ihan, ettd kylld hdn yhteistydkimppaan voi ldhted. Ja

siitd se itse asiassa ldhti.”
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Tédméin tapaamisen jéalkeen naiset ryhtyivdt tosissaan suunnittelemaan yritystddn.
Suunnitteluun he kayttivdt melkein kokonaisen vuoden. Suunnittelun edetessda Halmetoja
ilmoitti ty6nantajalleen, ettei hin ollut kiinnostunut mahdollisista avautuvista tydtarjouksista

hoitamansa &itiyslomasijaisuuden paitytty.

Koska kotisairaanhoitoyrityksid ei Keski-Suomessa ollut, 14hti tulevien yrittdjien suunnittelu
ldhes tdysin omasta intuitiosta. Tosin he ottivat yhteyttéd helsinkildisiin tdmén alan yrittdjiin ja

kyselivit niiden toimintatapaa, hinnoittelua seki tietoja asiakaskunnista.

”Ei meilld ollut mitddn mallia. Me ldhdimme luomaan alusta asti koko tdtd hommaa than itse.
Meilla ei ollut mit4dn mallia. Se 13hti ihan meidén paésta ja meidén ideoista. Se on ihan tdysin

meiddn oma. Ettei ollut mitdin sellaista yritystd, mik olisi otettu malliksi. Ei ollut.”

Uusyrityskeskuksesta yrittdjat hakivat apua, mutta vastaanotto ei ollut kannustava.

Starttirahan he kuitenkin saivat kymmeneksi kuukaudeksi.

”Meitahdn pidettiin ihan hulluina. Ne olivat sitd mieltd, ettd leikkiik6hén ne tytdt nyt vihin
hiekkalaatikolla, etti onnistuukohan tidmid homma...Se oli niin uutta silloin. Ei ollut

sairaanhoitajia, jotka olisivat tehneet tatd tyGtd.”

Suurta apua suunnitteluvaiheessa yrittdjat saivat Sairaanhoitajaliiton kirjanpitdjélts, joka
pystyi ohjaamaan ja neuvomaan kaytdnndn asioissa, koska hédn itsekin toimi yrittdjéna.
Rahoituslaskelmat toinen yrittéjistd pystyi tekemdén padosin itse aikaisemman koulutuksensa
ja tydkokemuksensa ansiosta. Yrittdjdjarjestoihin he eivdt suunnitteluvaiheessa ottaneet
yhteyttd. Pankista he ottivat lainaa yrityksen kdynnistimiseen. La&ninhallitukselta yritt4jat
hakivat tarvittavat luvat toiminnalle. Verovirastossa he kévivét siind vaiheessa, kun yritys oli

]jo perustettu.

Alkuinvestointeihin kuuluivat kotisairaanhoidon vaatimat hoitotarvikkeet ja “kalupakit”
hoitotarvikkeiden kuljettamiseen. Lisiksi yrittajat hankkivat  jalkahoitoihin kuuluvia
tarvikkeita ja jalkahoitotuolin. Kulkuvélineekseen he hankkivat leasing-auton. Vastaanottoa,
hoitotarvikkeiden, “’kalupakkien™ ja asiapapereiden sdilytystd sekd yhteisid palavereita varten

he vuokrasivat toimitilan. Alkuinvestointeihin kuului my6s toimitilan kalustaminen ja sen
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varustaminen puhelinvastaajalla.

Kaiken kaikkiaan yritystoiminnan aloittamiseen vaikutti moni . asia: halu luoda uusia
vaihtoehtoja sosiaali- ja terveysalan palvelurakenteeseen, koko oman osaamisen kayttdminen
tyossi, halu kokeilla jotain uutta sekd oma tyollistyminen. Kéytdnnossa yrittdjat suunnittelivat
yrityksensd hyvin itsendisesti. Toki he saivat asiantuntija-apua tutulta kirjanpitdjaltd ja
henkistd kannustusta tulevalta yhteistybkumppanilta Avitalta. Viranomaisapua he eivit
juurikaan tarvinneet. Tarvittavat lupahakemukset, rekisterdinnit ja verotusasiat jaivat
padasiallisiksi viranomaiskontakteiksi. Yrittdjiksi siirtymista he eivét kokeneet riskind, koska

yritystd varten otettu lainapddoma oli kohtuullinen.

6.2.2.1. Vuosi 1995: Markkinointia

Yrityksen avajaiset pidettiin uusissa tiloissa Yliopistonkadulla.

”Ensimmdinen markka on kehystettynd, kymmenmarkkanen kehystettynd. Meilld oli
tutustumistarjouksena verenpaineen mittaus, 10 markkaa. Pullakahvit ja mehua ja mitzhin
meilld oli. Meilldhdn k#vi valtavasti ihmisid. Mehidn saimme kukkasia ja kaikkea. Mehén

ajattelimme, ettd tamdhén ldhtee...”

Ei ldhtenyt kuitenkaan. SPR:n kanssa oli solmittu kirjallinen yhteistydsopimus laboratorio- ja
lagkdripalveluista, hoitotarvikkeet oli hankittu, toimitila sisustettu ja terveystarkastajilla
hyvaksytetty eli kaikki oli valmista toiminnan pydrittimiseen. Pdivit maanantaista torstaihin
oli tarkoitus kiyttdd kotikdynteihin ja perjantait asiakkaiden vastaanottoon omassa
toimitilassa. Suositut ja menestykselliset avajaiset eivit tuoneet mukanaan asiakkaita. Puhelin

ei soinut, perjantaisin kdvi vain jokunen asiakas.

”No eihdn meilld silloin ensimmdisen vuoden aikana ollut toitd..mutta mehédn olimme
reippaita tytt6jd. Vaikka meilld ei ollutkaan t6itd, niin mehdn olimme tdissd kumminkin.
Mehin ldhdimme joka aamu t6ihin meidédn toimistolle. Ja teimme mainoksia ja juoksimme
jakamassa niitd rappukaytivissad. Suurin piirtein rystyset verilld jaoimme niitd joka paikkaan.
Aina otettiin uusi alue ja taas ldhdettiin jakamaan. Koska niitd toitd ei tullut. Siis niiti ei

todellakaan tullut.”
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Ensimmdinen vuosi oli 1dhinnd mainosten suunnittelua, tekoa ja jakoa. Yrittdjat kavivit
esittdytyméssd keskussairaalassa, Kyllon terveyskeskuksen eri osastoilla sekd kaupungin
sosiaalitoimen eri toimipisteissi. Asiakaskdyntejd vuodelle 1995 kertyi vain 140. Toiminnan

alussa yrittdjat ottivat vastaan tyn kuin ty6n.

”0Oli pakko tehdd ihan kaikkea, mitd tuli. Oli meilld sellainenkin paikka, missa me Leena-
Maijan kanssa kahdestaan raahasimme jumalattoman isoja mattoja ulos. Hakkasimme ja

olimme puolikuolleita.”
6.2.2.2 Vuosi 1996: Toimintatapojen hiontaa

Asiakkaiden hankintaa yrittdjét jatkoivat toisena toimintavuonna. Nyt se alkoi tuottaa my6s
tulosta, silld toiselle toimintavuodelle kirjattiin jo 1142 asiakaskdyntid. Yliopistonkadun
toimitilasta yritys luopui, koska wvuokra oli kallis ja wvastaanoton pitiminen oli

kannattamatonta.

“Mutta huomasimme, ettd ihmiset eivét tule sinne. Eivdt ne tule. Eli meidin pitd4d menni

ihmisten luokse.”

Yritys vuokrasi uuden, entistd edullisemman toimitilan Hannikaisenkadulta. Samaan aikaan
yrittdjét lopettivat vastaanoton pitamisen. Puhelinvastaajan kdytostékin he luopuivat, koska se
ei palvellut asiakkaita. Toimiston numeroon tulleet puhelut he ohjelmoivat kaintymiin
puhelinvastaajan sijasta pdivystdvan hoitajan matkapuhelimeen. Kaytdnnossd tdméd merkitsi
kustannusten kasvua, koska yrittdjat maksavat asiakkaidensa puhelut, mutta muutos lisisi

huomattavasti yrittdjien tavoitettavuutta ja paransi palvelua.

Vaikka toiminta vilkastui, kévi ilmi, ettd hoitotarvikkeiden menekin yrittdjat olivat arvioineet

vadrin ja tarvikkeita he olivat tilanneet aivan liikaa.

”Se, mille jalkeenp&in on naurettu maha kippurassa on, ettd mehén tilasimme valtavat misrit
kaikenlaisia rasvalappuja, taitoksia, injektioruiskeita, neuloja ja kaikkia téllaisia...no kun ndin

iso m#ira saadaan néinkin paljon halvemmalla, niin otetaan se isompi m4ara.”
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6.2.2.3 Vuodet 1997-1999: Tiyden tyon aikaa

Vuodet 1997-1999 olivat tdynnd tyotd. Edellisten vuosien markkinointi oli tuonut uusia
asiakkaita niin paljon, ettd yrittdjdt pystyivit keskittymaén tydntekoon. Tuolloin markkinointi
jéi vahemmalle huomiolle. Asiakaskdyntien maarat ndind vuosina olivat: 1495 kiyntid vuonna

1997, 2130 kéyntid vuonna 1998 ja 2729 kiyntid vuonna 1999.

Vuonna 1997 yritys liittyi Kotiaputiimiin. Aloite tiimiin liittymiseen tuli tiimin vet#jilta.
Yrittdjat halusivat luoda suhteita toisiin sosiaali- ja terveysalan yrittdjiin. He osallistuivat
Kotiaputiimin jarjestdiméén yrittdjakoulutukseen ja olivat mukana kohdeyritykseni tiimin
kehittimishankkeissa. Yrittdjat  toivoivat  tiimin  tuovan  heille  asiakkaita

ostopalvelusopimusten kautta, mik ei kuitenkaan toteutunut.

Yritys liittyi kotitaloustyon tukikokeiluun vuonna 1997, jolloin kokeilu alkoi. Yrittdjat
odottivat innolla kokeilun alkua. He toivoivat kokeilun tuovan heille uusia asiakkaita.
Tukikokeilun ajaksi he laskivat hintoja valtion maksaman tuen verran. Kuitenkaan
tukikokeilu ei tuonut yritykselle lisd4 asiakkaita. Ainoa vaikutus kokeilusta oli paperity6n
lisddntyminen. Yrittdjdt kokivatkin, ettd tukikokeilusta oli hyotyd ldhinnd siivousalan

yrityksille.

Jyviaskyldn kaupunki on ostanut yksityisiltd yrityksiltd joulukuusta 1997 alkaen vanhusten ja
vammaisten ruokakuljetukset kotiin. Myds Kotisairaanhoito ja -palvelu on osallistunut n#ihin

kuljetuksiin.
6.2.2.4 Vuosi 2000: Liittyminen Jyviskylidn kotihoitotiimi Oy:66n

Vuonna 2000 perustettiin Jyvéskyldn kotihoitotiimi Oy, jossa osakkaina olivat yhdeksin
hoiva-alan yksityistd pienyritystd, yhtend ndistd Jyvéskyldn kotisairaanhoito ja -palvelu.
Kotihoitotiimi Oy:n palveluvalikoima ulottuu tavallisista Kkotitdistd sairaanhoitoon.
Kotihoitotiimin tavoitteena on parantaa palveluiden saatavuutta. T#htiajatuksena on, ettd on
olemassa yksi puhelinnumero, josta asiakas saa yhdelld puhelinsoitolla kaiken kotiinsa

tarvitsemansa avun. Tiimi myds turvaa pienyrittdjan haavoittuvuutta muunmuassa
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sairaustapauksissa jdrjestdimalld ammattitaitoisia sijaisia. Tiimi pystyy lisdksi hoitamaan
sellaisia suuritoisid asiakkaita, mihin yhden pienyrittdjan resurssit eivat yksinddn riittdisi.
Tiimissd myds laatujdrjestelmien kehittdminen helpottuu. Osakeyhtiolld on kiytdssdédn
liikkuvan tyon hallintaan kehitetty atk-jarjestelmd, joka auttaa tyon ja laadun seurannassa.
(Suur-Jyvaskylan lehti 31.5.2000.) Kotisairaanhoito ja -palvelu ldhti innolla ja aktiivisesti

mukaan toimintaan.

”Minun mielestd ideana tuo on valtavan hyvi, siis sehdn on ihan loistoidea, jos se lghtee
toimimaan. Ettd voi tarjota eri tasoisia ja eri laatuisia, erilaisia palveluja ihmisille samasta
numerosta esimerkiksi. Ja jos se yhteisty6 ldhtee ihan oikeasti toimimaan. Mutta tuossakin on
niin monta yritystd ja kumminkin ne yrittdjit ovat jo kaikki toimineet itsendisesti, ettd se, ettd

miten sen saa hiottua yhteen, se sitten on eri asia.”

Jyviskyldn kotisairaanhoidon ja -palvelun asiakaskdyntien ma#rd suorastaan romahti vuonna
2000. Asiakaskdyntejd oli lahes 1000 vihemmén kuin edellisend vuonna. Niitd kertyi vain

1746. Jyviskylan kotihoitotiimi Oy:n toivotaankin tuovan ensisijaisesti vakautta yritykselle.

”Kyll4 tuossa pitdi olla tarkoitus takana, kun ldhtee tuollaiseen. Nimenomaan se, ettd siitd on
jotain hyodtyd meidén yritykselle. Jos siitd ei ole hyotyd meidén yritykselle, niin meidén ei

kannata olla siind mukana.”

6.2.2.5 Vuosi 2001: Taitekohdassa

Vuonna 2001 Jyviskyldn kaupunki solmi yhteistydsopimuksen turvapuhelinpalveluista
helsinkildisen TeleLarm Care Oy:n kanssa. TeleLarm Care Oy puolestaan teki
yhteistydsopimuksen Jyviskylan Kotihoitotiimi Oy:n  kanssa. Kaytinnodssa
turvapuhelinpalvelut on tarkoitus hoitaa siten, ettd TeleLarm vastaanottaa hélytykset
Helsingissi, viestittdd ne tanne Jyviskyldsan Kotihoitotiimille, joka sitten hoitaa kotikaynnit.
Jyviaskyldn kotisairaanhoito ja -palvelu on [dhd6ssd mukaan tdhédn turvapuhelintoimintaan,
koska molemmilla yritt4jilld on hilytyskdynteihin vaadittava koulutus. Kotihoitotiimissé oli
haastatteluhetkelld tutkimuskohteemme yrittdjien lisdksi vain kaksi muuta henkilod, jotka
voivat tehdi halytyskdyntejd. Tamid sopimus tuo Jyvaskyldn kotisairaanhoito ja -palvelulle

uutta tyotd ja yopdivystyksid. Sopimus vaatii my6s Kotihoitotiimissd henkilokuntarakenteen
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muutosta, koska nykyiselld neljélld sairaanhoidon ammattilaisella ei sopimuksen sitournuksia

pystytd hoitamaan.

Muutoin Jyvéskylan Kotihoitotiimi Oy ei ole tuonut Jyvaskylan kotisairaanhoito ja -palvelulle

t6ita toivotulla tavalla.

”Min#hén olen odottanut siltd valtavan paljon. Téh@n mennessd ne odotukset eivit ole viela
tdyttyneet. Tdytyy katsoa nyt sitten. Mutta tuohan on nyt tietenkin osakeyhtiénd vuoden
vanha, ja kun tiedetdin, ettd kun uusi yritys laitetaan pystyyn, niin se on viisi vuotta...Se on

tuon kohdalla varmaan sama juttu.”

Vuonna 2001 asiakaskdyntien méaara palautui romahdusta edeltéville tasolle. Asiakaskidynteja

kertyi 2555.

Yhteistyd toisten kotisairaanhoitoyritysten kanssa on tiivistynyt. Jyviskyldn seudun yrittdjat
ovat laatineet yhtendisen laatukriteeriston hyvén ja ammattitaitoisen hoidon vakuudeksi. Tata
he voivat nyt kayttdd markkinoidessaan palvelujaan yhteistydkumppaneille. Yhtendisen
kriteeriston avulla yrittdjat pyrkivdt myos yhteistuumin muokkaamaan asenteita myonteisiksi

ja vastaanottavaisiksi yksityisid sairaanhoitopalveluja kohtaan.

Jyvidskyldn kotisairaanhoito ja -palvelu on yrittdjien mielestd selkedsti taitekohdassa.
T#llaisenaan yritys ei voi jatkaa, vaan toimintaan on tehtéva radikaali muutos ldhiaikoina.

Niin kokee erityisesti toinen yrittdjisti.

”Nyt voi sanoa ihan rehellisesti, vaikka kohta kuusi vuotta on yritetty, edelleenkdén ei ole
sellaista vakautta tdssa yrityksessd, ettd voitaisiin heittdd 18ysiltd: nyt timi menee kuin juna

eteenpdin. Ei se mene. Ei se mene.”
6.2.3 Palvelut ja niiden laatu
Yrityksen nimi, Jyvéskyldn kotisairaanhoito ja -palvelu, kertoo jo sindllddn, mitd palveluja

yritys tarjoaa asiakkailleen. Yrityksen palvelutarjonta on padsdéntdisesti kahtiajakoinen: osa

palveluista on puhdasta kotisairaanhoitoa ja osa yhdistettyd kotisairaanhoitoa ja -palvelua.
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Naiiden palveluiden lis&ksi toinen yrittdjisté tekee jalkahoitoja.

Yrittdjien kaikenkattava ajatus ty0ssadn on hoitaa asiakkaita kokonaisvaltaisesti. He menevit
asiakkaidensa luokse ja toimivat asiakkaiden tarpeiden mukaisesti. Se, onko tyd
kotisairaanhoitoa vai kotipalvelua, ei ole tirkesd. Tarkeintd on, ettd asiakas tulee hoidetuksi

kokonaisvaltaisesti asiakkaan kaikki tarpeet huomioiden.

”Ja mehén tehddédn ihan kaikki sen ihmisen kotona. Eli pistetdén insuliinit, annetaan l4skkeet,
keitetdin aamupuuro, k#ytetdsin suihkussa ja he jadvit puhtaina, siisteissi vaatteissa sinne

kotiin.”

Siivouspalveluja yritys ei enai tarjoa. Yrityksen alkuvaiheessa yrittdjat siivosivat muun tyon
puutteessa. Haastatteluhetkelld yritykselld oli vield joitakin alkuajan asiakkaita, jotka eivit
tarvitse kotisairaanhoitoa, vaan pyytdvit siivousta. Heille yrittdjét antavat timéin palvelun,
mutta uusia siivouspaikkoja he eivit ota vastaan. Tosin, jos asiakas muun palvelukysynnin
lomassa pyytd4 pientd imurointi- tai p6lynpyyhkimisapua, sen yrittdjit ovat valmiit tekemaén.

Tama kuuluu heidédn mukaansa kokonaisvaltaiseen asiakkaan palvelemiseen.

“Mutta kylld meiddn vakioasiakas, jos hin haluaa, ettd imuroidaan, niin toki imuroimme ja

pyyhimme p6lyjd. Mutta mitéén varsinaisia siivouksia me emme kyll4 tee.”

Yritystd perustaessaan yrittédjdt ajattelivat tarjota sairaanhoidollisia palveluja sekd asiakkaiden
kodeissa ettd kiintedssd toimipisteessd. Niinpd heilld oli vuokrattuna keskikaupungilla
sijaitseva huoneisto, jonka he remontoivat vastaanottoon sopivaksi. Asiakkaat eivit
kuitenkaan 18yténeet tétd palvelumuotoa. Vuoden verran yrittdjét pitivat vastaanottoaan ldhes
ilman asiakkaita, mutta sitten he luovuttivat ja siirtyivdt kokonaan asiakkaiden kotona

tapahtuvaan tydskentelyyn.

” Me katsoimme suurin piirtein vuoden ja totesimme, ettd ihan turhaan me odotamme ta4ll4.
Meilld oli perjantaina se vastaanottoaika tai vastaanottopdiva. Ja sielld muutama k#vi. Joku
kévi verenpainetta mittaamassa, joku verensokeria. Mutta eihin se ollut kannattavaa meidéin

istua.”
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Erittdin tdrked palvelu tai palvelun osa on myds olla seurana. Useat vanhukset asuvat yksin ja
tarvitsevat puhekumppanin, kuuntelijan tai neuvojan itselleen. Asiakaskdynti saattaa alkaa
tunnin keskustelutuokiolla ja vasta sen jidlkeen siirrytddn muihin toimiin. Yrittdjat pitdvat
keskustelukumppanina toimimista samanlaisena palveluna kuin muitakin heidén palveluitaan,

joista asiakas myds maksaa heille.

”Se on sitd palvelun laatua, koska jotkut asiakkaat ovat sellaisia, ettd he eivdt kdynnisty niin
nopeasti, vaan tarvitsevat rauhallisen tilanteen siihen, ettd he pystyvit ajattelemaan sitd, mité
mind seuraavaksi haluan. Ja varsinkin, kun on niitd dementoituneita, muistamattomia ihmisig,

niin niiden kanssahan ei voi hétéill3 yhtaan.”

Alusta alkaen yrittdjilld on ollut tukenaan ja yhteistySkumppaninaan Avita (aikaisemmin
SPR:n lddkdriasema). Sieltd yrittdjat saavat asiakkailleen hyvin joustavasti lddkériaikoja.
Lisiksi laboratoriohenkil6kunta kdy tarvittaessa ottamassa ndytteet asiakkaiden kotona.

Avitasta yrittdjat saavat lainaksi myos sellaisia hoitovilineitd, joita heilld itselldén ei ole.

Padsdantdisesti yrittdjat toimivat asiakkaidensa kotona. Toki he liikkuvat asiakkaiden kanssa
esimerkiksi asioimassa kaupassa ja terveyskeskuksessa. Samoin he ovat tehneet sairaalassa
yopdivystyksid terminaalivaiheen potilaille, joiden omaiset ovat halunneet, ettd joku on koko
ajan heididn lzheisensd kanssa. Nidin he ovat antaneet yksityistd palvelua julkisen

organisaation sisilla.

Yopdivystyksid yrittdjat ovat tehneet myds asiakkaan kotona silloin, kun asiakas on niin
huonossa kunnossa, ettei hintd ole voinut jattdd yksin eik@ asiakas ole halunnut lihted
sairaalaan. Kuitenkin yoaikaan annettavat palvelut ovat poikkeuksia normaaliin

palveluvalikoimaan.

Yrittdjat painottavat palvelussaan asiakkaan luottamuksen saamista. Iiman luottamusta ei ole
myOskadn laatua. Asiakkaan pitdd tuntea, ettd hén on turvallisissa késissd. Siksi yrittdjét ovat
kieltdiytyneet alan harjoittelijoista, vaikka oppilaitokset niitd heille tarjoavatkin.
Luottamuksen saaminen edellyttdd yrittdjien mielestd monien asioiden onnistumista.
Tavoitteena on, ettd kaikilla asiakkailla on hoitava ld&kéri. Jos tatd ei ennestéfn ole, yrittéjat

jarjestavat sellaisen. Tarvittaessa yrittdjat ovat hyvinkin tiiviissi yhteydessd asiakkaan
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omaisiin. Niin asiakkaasta huolehditaan yhteistydné eri tahojen kanssa.

”Ja silloin, kun asiakas kokee, ettd hin on turvallisissa kisissi, ettd hiinen on turvallista olla
ta4ll4, niin siitéd tulee se luottamuskin ja siitd tulee se palvelun laatu, ettd han luottaa meihin.
Koska, jos asiakas ei luota meihin, niin tarjotaanpa me hiinelle miti palvelua tahansa, niin ei

se ole laadukasta.”

Kaiken palvelun ldhtokohtana on hyvin tehty tyd. Lupaukset on todennettava arjessa.
Laadukas palvelu on myds ainoa vaihtoehto saada jatkossakin tyotd. Yrittdjat rohkaisevat
sekéd asiakkaita ettd omaisia ilmaisemaan omia toiveitaan ja antamaan palautetta, jotta he
voisivat kehittdd omaa toimintaansa asiakkaiden tarpeiden mukaiseksi ja siten myds entistid
laadukkaammaksi. Yrityksen olemassaolon aikana vain kaksi asiakassuhdetta on loppunut
niin, etteivdt yrittijét ole saaneet syytd selville. Useimmiten asiakkuuden pdittymiseen on
syynd asiakkaan joutuminen sairaalaan, kuolema tai omatoimisuuden paraneminen niin

paljon, ettei asiakas tarvitse endd ulkopuolista apua.

”Me teemme sen tyOn niin hyvin, etti kun pistdn oven kiinni, niin tieddn, ettd kenenk#an ei
tarvitse mennd sinne minun toitdni paikkaamaan. Se on nimenomaan se. Koska ty6 on pakko

tehdd niin hyvin, siini ei ole muuta vaihtoehtoa.”

Laadukkaaseen tyohon liittyy olennaisesti hyvd ammattitaito. Yrittdjét ovat erittdin tarkkoja
siitd, ettd he tekevat vain sellaista, mihin heilld on koulutus. Hyvén4 apuna heilld on Avitan
henkil6kunta, jolta he saavat tarvitessaan ammattiapua. He jopa ohjaavat asiakkaan toiselle

yrittdjélle, jos kokevat, ettd asiakas saa sieltd asiantuntevampaa palvelua.

” Esimerkiksi kun ndma4 lastensairaanhoitajat perustivat yrityksensd. Hehén ovat erikoistuneet
lasten sairaanhoitoon ja kun meille on tullut kysynt4d sellaisesta, niin me olemme ohjanneet
kysyjat sinne, josta he (yrittdjdt) olivat suunnattoman ihmeisséin.... Teilld on koulutus siihen,
itse en ole erikoistunut lapsiin, olen erikoistunut sisdtauteihin ja kirurgiaan, enemmin

vanhuspuolelle, niin eikd tdmaé ole ihan selvi juttu.”

Yrityksen laatuun kuuluvat myds tdsmallisyys, joustavuus ja tavoitettavuus. Asiakkaan luokse

menniin silloin, kun on sovittu. Jos muutoksia tulee, niistd sovitaan erikseen. Verrattuna
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julkiseen kotisairaanhoitoon yrityksen etuna on mahdollisuus joustaa asiakkaan tarpeen
mukaan. Jokaisen paivdn yrittdji voi rakentaa asiakkaiden tarpeiden mukaan. Jonkun
asiakkaan luona yrittdjd viipyy ehkd puoli tuntia, kun taas toisen luona 2-3 tuntia. Kukaan

ulkopuolinen ei anna yrittdjélle listaa asiakkaista, jotka pitdd hoitaa kyseisena paivini.

Tydvuorossa olevan yritt4jdn tavoittaa puhelimitse periaatteessa aina. Yritykselld on
toimistossa puhelin, josta puhelut kd#ntyvét paivystédvan hoitajan matkapuhelimeen. Yrittdjat
haluavat olla henkilokohtaisessa yhteydessi asiakkaisiinsa. Alussa  he kokeilivat
puhelinvastaajan kaytt6d, mutta se ei onnistunut, koska usein asiakkaat unohtivat mainita

omat yhteystietonsa. Niin heilts ji palvelukin saamatta.

Yrittdjit ovat tiedostaneet oman jaksamisensa tdrkeyden. He tekevit pitkid tySpdivid, mutta
ovat hyvin tarkkoja omista vapaapdivistddn. Kummallakin yrittdjalld on joka toinen
viikonloppu vapaata, jolloin toinen hoitaa asiakkaat. Vastaavasti viikonloppuna ty6skennellyt
hoitaja on vapaalla seuraavan keskiviikon. Vapaalla oleva yrittdja ei vastaa puhelimeen, vaan
on tdysin irti tydasioista. Kaikki lomat yrittdjat pitivat vuorotellen, koska asiakkaita ei voi
jattad hoitamatta. Irrottautumisen tyostd he kokevat aivan vilttdméttomaksi osaksi tehdid

laadukasta tyota.

”Ja téstd on pidetty kiinni, ihan pelk#stdin oman jaksamisen takia. Koska se on useimmiten

niin, ettd kun on tdissd, niin on melkein aamusta iltaan t6issd.”

Vapaapédivien liséksi yrittdjien jaksamista helpottaa se, ettd heitd on kaksi. He voivat
keskenddn keskustella tdissé esiin tulleista vaikeistakin asioista. Muutenhan heidén on vaikea
niistd puhua vaitiolovelvollisuuden takia. Toimistossa he pitavit sdanndllisesti kokouksen

kerran viikossa. Naissd kokoontumisissa he my&s sopivat tulevan viikon tyot.

Vaikka yrittdjat kokevat jo nyt tekevansi laadukasta tytd, niin siitd huolimatta he pyrkivit
antamaan vield laadukkaampaa hoitoa. Tdmén takia Jyvaskyldn seudun kotisairaanhoidon
yrittdjdt ovat laatineet yhtendisen laatukriteeriston hyvin ja ammattitaitoisen hoidon
vakuudeksi. He lupaavat toimia hoitoty6n arvojen ja eecttisten periaatteiden mukaisesti ja

tukea arjessa selviytymistd. (Keskisuomalainen 24.8.2001.)
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6.2.4 Palveluiden hinnoittelu

Yrityksen hinnoittelun perustana on ollut kustannuslaskelmat, jotka siséltavit yrittdjien palkat
ja muut yrityksen kulut. Hintatason saaminen riittdvan korkealle on yrittdjien mukaan

vaikeaa.

”Jos me ryhtyisimme ihan oikeasti hinnoittelemaan silld perusteella, mitd tdmé tyd maksaa,

niin meill4 ei olisi yhtd4n asiakasta. Sehdn on ihan totuus.”

Ihmiset eivéat ole valmiita maksamaan yksityisistd terveyspalveluista, silld taustalla on
tietoisuus kunnallisten palveluiden hintatasosta. Kuitenkin tietyn alarajan hinnoilleen yrittéj4t
ovat laittaneet. Sitd halvemmalla he eivit palveluitaan myy. Tama kuitenkin vaikeuttaa uusien

asiakkaiden saamista.

”Meidén on ollut pakko laittaa tietylld tavalla tdimi meiddn oma tyd omaan arvoonsa. Me
emme voi ldhted alihinnoittelemaan itsedmme. Jos se ei sitten kiy, niin se el sitten kdy. Me

emme ryhdy alennusmyyntiin omalla ammattitaidollamme.”

Vaikka maksavien asiakkaiden 18ytdminen on vaikeaa, niin ne henkilst, jotka ovat jo
asiakkaita, eivdt pidd yrityksen hintoja korkeina. Osa asiakkaista haluaa nimenomaan
yksityistd palvelua ja on valmis siitd myds maksamaan. Paljon apua tarvitsevien,
hyvituloisten asiakkaiden kohdalla yksityinen palvelu tulee asiakkaalle halvemmaksikin kuin
julkinen palvelu, silld yksityiselld puolella palveluiden hintoihin eivét vaikuta henkilon tulot

niin kuin julkisella puolella vaikuttavat.

Yrittdjilld on selked tuntihinta, joka on sama kaikille asiakkaille riippumatta asiakkaan
tuloista tai kdyntikertojen méadristi. Erityyppisten palveluiden hinnat ovat kuitenkin erilaiset.
Haastatteluhetkelld alin tuntihinta oli 120 mk. Kotisairaanhoidon tuntihinta oli 150 mk.
Jalkahoidot ja erilaiset yksittdiset palvelut, kuten tikinpoistot ja leikkaukseen valmistelut, on
hinnoiteltu kukin erikseen. Pienin aika, josta yritys veloittaa, on puoli tuntia. Ajan laskeminen
aloitetaan siitd, kun yrittdji saapuu asiakkaan luokse, ja loppuu sithen, kun hin ldhtee

asiakkaan luota pois. Kaikkinainen seuranpito on myos laskutettavaa tyota.
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Kaikkein kannattavinta palvelua on yhdistetty kotisairaanhoito ja kotipalvelu. Ja
kannattavimpia asiakkaita ovat yhdistettyd palvelua saavat, joiden luona kiydidin useita
kertoja paivdssd. Toisaalta téllaiset asiakassuhteet tuovat suuria vaihteluita yrittdjien tuloihin.

Yhdenkin suurasiakkaan poisjdénti merkitsee yritykselle isoa menetysta.

Muiden yksityisten sairaanhoitoa ja kotipalvelua antavien yritysten hinnat ovat samantasoisia
keskendin, joten mitddn hintakilpailua ei yrittdjien kesken ole. Tulevaisuudessa hinnat tulevat
yrittdjien mielestd nousemaan. Syynd tdhin on seki asiakkaiden maksukyvyn paraneminen

ettd tottuminen maksamaan myds terveys- ja sosiaalialan palveluista.

6.2.5 Asiakkaat

Yrityksen asiakkaat ovat valtaosaltaan vanhuksia. Asiakaskunta on hyvin idkistd, 85-90 -
vuotiaita. Toki joukossa on joitakin “nuoriakin”, vain noin 70-vuotiaita. Vanhin asiakas
haastatteluhetkelld oli 93-vuotias. Toisen, tosin paljon pienemman asiakasryhmin
muodostavat tyoikdiset, joiden avuntarve on syntynyt esimerkiksi suuren leikkauksen tai
onnettomuuden takia. Usein tdmédn ryhmén asiakkuus kestdd paljon vihemmin aikaa kuin

idkkadmpien asiakkaiden.

Yritykselld on Jyviaskyldn kaupungin kanssa yhteisid asiakkaita, joiden hoidosta kaupunki ja
yritys vastaavat yhdessi esimerkiksi niin, ettd kaupunki hoitaa aamu- ja iltakdynnin asiakkaan
luona ja yritys tekee pdivdkdynnin. Tai niin, ettd asiakkaat ostavat yritykseltd niitd palveluja,

joita he eivat kaupungilta saa tai joihin kaupungin resurssit eivit riita.

Vaikka yrityksell4 ei ole mitdén aluerajaa, milld alueella se toimii, niin toistaiseksi asiakkaat
ovat valtaosaltaan olleet jyvaskyléldisid. Tdm4 on helpottanut yrittdjien liikkkumista: toinen on
hoitanut keskustan asiakkaita ja toinen ldhididen. N&in yksi auto on hyvin riittinyt

kulkemiseen.

Asiakkaiden avun tarve vaihtelee suuresti. Joidenkin luona kdyddan kolme kertaa paivissi,
joidenkin kerran viikossa tai kerran kuukaudessa. Ja samankin asiakkaan kohdalla avun tarve
muuttuu ajan myo6td. Joidenkin kohdalla avun tarve pienenee ja aikanaan loppuu kokonaan,

mutta useimpien kohdalla avun tarve vain kasvaa, kunnes asiakas siirtyy pois kotoa saamaan
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hoitoa esimerkiksi vanhainkotiin tai sairaalaan. Yritt4jadt eivdt tydskentele parina, koska
asiakkaat ainakin tdhén asti ovat olleet sellaisia, etteivét he tarvitse kahden hoitajan apua

samanaikaisesti.

[akkdille ihmiselle kotoa poisldhteminen on hyvin vaikeaa. Siksi he ovat valmiit maksamaan
hyvinkin raskaasta hoidosta kotiin. Mutta lopulta voi tulla eteen tilanne, etteivit hoitajat enédi
voi ottaa hoitovastuusta asiakkaastaan, vaan heidin on pakotettava asiakas ldhtemiin
esimerkiksi sairaalaan. N&in yrittdjien eettiset periaatteet pakottavat heiddt luopumaan
asiakkaastaan ja samalla my®&s rahanléhteestéin.

Yhteydenotot yrittdjiin tulevat hyvin monelta eri taholta: sairaalan osastoilta,
sosiaalihoitajilta, omaisilta, naapureilta ja tietysti asiakkailta itseltdén. Yhteydenoton jilkeen
yrittdjat tekevat kartoitusk@ynnin asiakkaan kotiin. Silloin katsotaan, millaista apua timi
asiakas tarvitsisi. Téhén tilaisuuteen pyydetdédn aina, kun se on mahdollista, myds omainen
mukaan. Jos asiasta padstddn sopimukseen, niin tilaisuudessa laaditaan kirjallinen sopimus.

Siind sovitaan palvelujen luonne, méirg, ajat sekd hinnat.

Yrityksen kaikki asiakkaat maksavat itse hoitonsa. Yritys ldhettad laskut asiakkaille kerran
kuukaudessa. Vain satunnaiskdyntikerroista peritd8n kéateismaksu. Luottotappiota ei
yritykselld ole. Vain yksi asiakas koko yrityksen olemassaolon aikana on jéttdnyt maksamatta

laskunsa.

Koska valtaosa yrityksen asiakassuhteista on pitk3aikaisia, syntyy asiakkaisiin liheinen
suhde. Yrittdjdt muistavat asiakkaitaan ndiden tdyttdessd pyoreitd vuosia. Samoin yrittdjat
osallistuvat pitkdaikaisten asiakkaidensa hautajaisiin tai ldhettdvét vahintddn muistoadressin
asiakkaiden omaisille. Asiakkaiden muistaminen on luonnollinen osa yrityksen toimintaa.
Kuitenkin yrittdjat haluavat pitd4 asiakkaat asiakkaina, eivdtkd halua asiakassuhteen
muuttuvan ystdvyyssuhteeksi, mitd taas osa asiakkaista haluaisi. Rajan vetdminen on
yrittdjien mielestd heiddn tehtdvénsd. Heidan on aina muistettava, ettd autettava on heidin
asiakkaansa, ei ystdvinsd. Téstd huolimatta asiakkaista tulee ldheisid, jotka kertovat omista

asioistaan ja kyselevit hoitajienkin henkilkohtaisia asioita.

”Ja mehén emme voi olla meidén asiakkaiden ystavid, koska olemme ammatti-ihmisid. Mehin
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teemme tyotd. Meilld pitdd olla ammatillisuusndkokulma siind kaiken aikaa. Meidan pitdd

pitd4 se raja, asiakas ei valttdméttd osaa pitad sitd rajaa.”

Asiakaskédyntien miadrdt ovat johdonmukaisesti nousseet vuosi vuodelta. Poikkeuksen
muodostaa vuosi 2000, jolloin asiakaskdyntien médrd laski huomattavasti edelliseen vuoteen
verrattuna. Vuonna 1999 asiakaskdyntejd oli runsaat 2700, kun taas vuonna 2000 niitd oli
noin 1000 vdhemmdn. Syyni niin suureen muutokseen oli se, ettd vuonna 2000 yritys menetti

monta runsaasti hoitoa tarvitsevaa asiakasta.

Uusien asiakkaiden saanti on yritykselle edelleen vaikeaa. Yrittdjat eivdt ole pystyneet

kehittdméadn asiakashankintaan mitéén hyvai ratkaisua.

”Se on nimenomaan sen maksavan asiakkaan 16ytdminen. Koska siitdhén ei ole pulaa, ettd
asiakkaitahan on pilvin pimein ja avun tarvitsijoitahan on pilvin pimein, mutta se, ettd kuka
suostuu siitd palvelusta maksamaan, niin se on se ongelma ja mistd 16ydetdan se vayld, ettd

kuka maksaa ja mitd maksaa.”

6.2.6 Markkinointi

Jyviskylan kotisairaanhoito ja -palvelu aloitti yrityksensd markkinoinnin suunnittelemalla itse

mainoksia ja jakamalla niité postilaatikoihin.

”Juostiin, aina otettiin joka péivi eri alue: nyt jaetaan tille alueelle, huomenna tuolle ja sitten
mennddn tuolle alueelle. Reippaana tyttond juostiin rappukdytdvissid ja pudoteltiin

mainoksia.”

Myo6s lehti-ilmoituksia yrittdjat kokeilivat, mutta ne he totesivat tuloksettomiksi.
Postilaatikkojakelua he tekivét parina ensimméisend vuonna. Ndmé postilaatikoihin jaetut

mainokset toivat tulosta pitkalldkin aikaviiveella.

”Ja se (asiakas) soittaa meille tdnd pdivind, ettd kun mind silloin joskus aikanaan sain
tdllaisen mainoksen, niin nyt min tarvitsisin tét4 ja titd. Tdssd nikee sen, ettei han tarvinnut

sitd silld hetkelld, mutta hin on oftanut mainoksen talteen ja soittaa kolmen vuoden paistd
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meille, ettd nyt mind tarvitsisin...”

Toiminnan alussa yrittdjat tekivat yritystddn tunnetuksi myos julkisella sektorilla

tydskentelevien sosiaali- ja terveysalan ihmisten keskuudessa.

”...kdvimme puhumassa keskussairaalassa, Kyllgss4 ja joka paikassa. Sosiaalihoitajiin otimme
yhteyttd ja kdvimme kertomassa eri osastoilla. Kaupungilla kdavimme kertomassa ja jitimme

mainoksiamme.”

Téma markkinointi on johtanut hedelmalliseen yhteistyohon Jyvéaskylan kaupungin kanssa.
Kaupunki ei tee ostopalvelusopimuksia yksityisten kotisairaanhoidon yritysten kanssa, mutta
ohjaa asiakkaita niille. Asiakkuuteen johtavia yhteydenottoja tulee my6s sairaalan osastoilta

ja sosiaalihoitajilta.

Toiminnan alussa yrittdjat kayttivdt yhtendisid tydasuja, mutta niiden pitdmisesti he
luopuivat. Yhdessd ammattilaisen kanssa yrittdjdt suunnittelivat yritykselle logon, jossa
Nightingalen lamppu palaa syddmen sisélld. Tunnusvéreiksi yrittdjat valitsivat punaisen ja

valkoisen. Namé nikyvit niin logossa kuin yrityksen autossakin.

”Ja sydédn on aina sellainen, joka heréttdd lampdisid ajatuksia. Tama lamppu, joka on syddmen
keskelld, niin sehdn on Nightingalen lamppu. Hanh#&n on tdmin sairaanhoitajaliikkeen

alullepanija, joka kulki sielld miesten seassa timin lampun kera. Se on niin kuin se.”

Yrityksestd on tehty myo6s lehtijuttuja, jotka ovat omalta osaltaan vieneet tietoisuutta
yrityksestd eteenpdin. Artikkeleita on ollut mm. Keskisuomalaisessa, Suur-Jyviskyldn

lehdessd ja muissa ns. hyvéntekevéisyysjulkaisuissa, kuten Huumeista irti -julkaisuissa.

Télla hetkelld yritys ei aktiivisesti panosta markkinointiin, vaikka asiakkaita ei ole tarpeeksi.
Syy tdhén on yrittdjien mielesti ldhinnéd saamattomuus ja sopivien kanavien 16ytyminen. T&lld
hetkelld markkinointia hoitaa “puskaradio” ja puhelinluettelon keltaiset sivut, joilta varsinkin
omaiset usein Idytdvit yrityksen tiedot. Koska yritys on toiminut jo useamman vuoden,
yrityksen nimi alkaa olla monille tuttu. Yritt4jat luottavat saavuttamaansa tunnettuvuuteensa

ja ”pienen punaisen” nidkyvyyteen katukuvassa.
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”Tuli yksi asiakaskomennus ja asiakkaalta kysyttiin, kun aina vdhin kartoitamme, ettd misti
otitte meiddn numeron. No kun poliisit neuvoivat. Nyt markkinointi oli minusta mennyt hyvin

perille!”

Vireilla on muutoksia markkinointiin. Suunnitteilla on yhteismarkkinointihanke toisten
jyviaskylaldisten kotisairaanhoidon yritysten kanssa. Tarkoitus on laittaa esimerkiksi

yhteisilmoitus lehteen asianajajien tapaan.
6.2.7 Toimintaympiristo
6.2.7.1 Kysynti

Yrityksen toiminta alkoi kysynnan luomisella. Koska Jyviskyldn seudulla ei ollut ollut
yksityisid kotisairaanhoidon yrityksié, ei myosk&én asiakkaita ollut valmiina. Ne piti yrittdjien
itsensd loytdd. Ensimmédinen toimintavuosi menikin yrityksen tunnetuksi tekemiseen.
Palvelujen tarjoamista helpotti se, ettd toisella yrittdjalld oli Kelassa tydskentelyn ansiosta jo
ennestdin hyvit suhteet eri sosiaali- ja terveydenhuollon organisaatioihin. Téstd huolimatta
asiakkaiden saanti oli hidasta ja vaikeaa. Toimintatapaansakin yrittdjét joutuivat muuttamaan.
Kiinteadn vastaanottopisteeseen kohdistunut kysyntd oli olematonta, joten yrittdjdt siirtyivit

kokonaan asiakkaiden kotona tehtdavain tyShon.

Vaikka yrittdjat aluksi ottivat vastaan kaikenlaista tyotd, mitd heille tarjottiin, niin siitd
huolimatta heiddn asiakaskdyntiensd méa4rd perustamisvuonna oli vain 140. Seuraavana
vuonna, joka oli tdysi kalenterivuosi, asiakaskdyntien ma&ré nousi jo runsaaseen tuhanteen.
Vihitellen asiakkaiden [8ytymisen ja kysynn#n lisd@ntymisen myOtd yrittdjit pystyivat

karsimaan muut kuin kotisairaanhoitoon ja kotipalveluun liittyvét tyot.

Yrittdjilla oli yritystd perustaessaan todellisuutta positiivisempl kuva kysynnistd ja
asiakasmiiristd. Tamid tuli esille esimerkiksi siind, kun he tekivdt ensimmiisti
hoitotarvikkeiden tilausta. He tilasivat kaikkea suurina sdéstdpakkauksina. Pian he kuitenkin
huomasivat, ettei niitd hoitotarvikkeiden tarvitsijoita ollutkaan kuviteltua miardi ja nekin

asiakkaat, jotka heilld jo oli, kdyttivét omia tarvikkeitaan.
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Yrityksen tarjoamat palvelut eivét ole sesonkiluonteisia, vaan palvelujen kysynti on tasaista.
Asiakas yleensd tarvitsee yrityksen palveluita sdannollisesti. Ainoastaan jalkahoitoja otetaan
keviisin enemman kuin muulloin. Vaikka yritys on toiminut jo kuusi vuotta, asiakkaista on
edelleen pulaa. Jos yksikin runsaasti hoitoa tarvitseva asiakas lihtee pois, niin hinen
korvaaminen uudella, vastaavalla asiakkaalla on todella vaikeaa. Jos tilalle ei saada uutta
asiakasta, niin se ndkyy heti yrittdjien ty6llisyydessd ja sitd mydden myds yrityksen

laskutuksessa.

Koska yrityksen toiminta on ollut ndin pitk&4n epavakaata, yrittdjat ovat pyrkineet etsimiin
ratkaisua sithen jo useaan otteeseen. Suunnitteilla on ollut henkildkunnan misrdn ja

palveluvalikoiman kasvattaminen kysynnén lisddmiseksi.

“Esimerkiksi voisimme laajentaa silld tavalla, ettd ottaisimme siivoukset tdhdn mukaan ja
palkkaisimme sen alan thmisid. Mutta kyll4 seuraava vaihe olisi hoitokodin perustaminen. Ja

sitihén tédssd...”

6.2.7.2 Kilpailu

Jyvaskyldn kotisairaanhoito ja -palvelu on Jyvdskyldn vanhin toiminnassa oleva
kotisairaanhoidon yritys. Vaikka yritys tarjoaa sekd kotisairaanhoitoa etti kotipalvelua,
yrittdjat itse kokevat olevansa l&hinnd kotisairaanhoidon yritt4jid. Ennen heitd Jyvaskyldssi
on toiminut yksi kotisairaanhoidon yrittdja, joka on kuitenkin jo lopettanut toimintansa.
Lahikunnistakaan ei 18ydy kuin yksi tutkimuskohdettamme vanhempi yritys. Kaiken
kaikkiaan kotisairaanhoidon yrityksid koko Keski-Suomessakin on vain runsaat kymmenen,
kun taas kotipalveluyrityksid on ldhes 50. Jyvéskyldssd kotisairaanhoidon yrityksisti toimii

viisi (Lifflander, haastattelu 23.8.2001).

Jos yrittdjilla ei yritystd perustaessaan ollut asiakkaita, ei heilld ollut kilpailijoitakaan. Heilld
ei ollut toimintaansa aloittaessaan mitdsn malleja, vaan heiddn yrityksensd on heidin oma
luomuksensa. Niin heidén ei ole tarvinnut tai oikeastaan he eivit ole voineet seurata muiden

kotisairaanhoidon yritysten toimintaa kilpailumielessék&an.
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Toisia kotisairaanhoidon yrittdjid tutkimuskohteemme yrittdjét eivdat mielld kilpailijoiksi,
pédinvastoin he ovat sitd mieltd, ettd tdmén alan yrityksid pitéisi olla nykyistd enemman.
Yritysten mésrin kasvu toisi heiddn mielestddn alalle lisdd uskottavuutta. Myos ty6td alalla
olisi useammallekin yrittdjélle, kunhan asiakkaat vain oppisivat kdyttdmédn yksityisid
kotisairaanhoidon palveluja. Julkinenkaan sektori ei ole yrittdjien mielestd kilpailija vaan
yhteistyokumppani. Julkinen sektori kuitenkin hankaloittaa yrittdjid saamasta asiakkaita,
koska tdhdn asti kotisairaanhoitoa ovat antaneet 14hinnd vain kunnat, jotka ovat kéyttdneet
hinnoittelussaan tulosidonnaisuutta ja subventiota. Tédten pienituloiset henkil6t ovat saaneet
palvelut hyvinkin edullisesti. Koska nykyisisté eldkeldisistd monen eldketulot ovat vield hyvin
pienet, heidén kannattaa ottaa palvelut julkiselta sektorilta eikd yksityiseltd yrittdjaltd. Mutta
tulevaisuudessa, kun eldkeldistenkin maksukyky paranee, yksityinen ja julkinen sektori tasa-

arvoistuvat.

”... meiddn alan yrityksid pitdisi tulla enemmin, koska se luo meidén alan yrityksille
luotettavuutta. Mitd enemmén meitd on, sitd enemmain meihin luotetaan ja uskotaan. Kylld

mini uskon siihen, ettd ty6td on vaikka kuinka paljon.”

”Julkinen sektori ei ole kilpailija. Ei, pdinvastoin se on yhteistydkumppani, niin kuin kaikki
muutkin tdmén alan yrittdjat. Ne ovat meidén yhteistydkumppaneita, eivét kilpailijoita, eivit

missdin tapauksessa.”

Jyviskyldn seudun kotisairaanhoidon yrittdjdt tuntevat kaikki toinen toisensa. Heidin
keskindinen kanssak&ymisensi ei ole virallisten kokousten pitdmistd, vaan vapaamuotoista
yhdessd olemista. Siind keskustelujen lomassa yrittdjdt vaihtavat myds yritystensd

kuulumiset. Kanssakdyminen on pikemminkin toinen toisensa tukemista kuin kilpailua.

Tutkimuskohteemme yrittdjat kokevat olevansa alan uranuurtajia téllda seudulla. He ovat
luoneet pohjaa muille yrittdjille ja ovat pelkéstddn iloisia siitd, ettd ovat voineet olla
helpottamassa muiden yrittdjien alkutaivalta. Ehka kaikkein tdrkein rooli heilld on ollut siing,
ettd he ovat luoneet alalle kysyntdd eli opettaneet asiakkaita kayttiméddn yksityisid

kotisairaanhoidon palveluja.

Kilpailuvaltikseen yrittdjét nostavat laadukkaan tyon. He ldhtevit aina asiakkaan tarpeista ja
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palvelevat héntd kokonaisvaltaisesti. Tietysti yritys on saanut kilpailuetua myds olemalla
ensimmadinen kotisairaanhoidon yritys. Téten yrittdjilld on ollut aikaa rakentaa yritystiin,
etsid asiakkaita ja kehittds toimintatapojaan. Vahvuutena on myos se, ettd yrittdjid on kaksi.
He wvoivat yhdistdd tietonsa, taitonsa ja voimansa. T&dmid nidkyy myds heiddn
palvelutarjonnassaan. Kotisairaanhoidon ja kotipalvelun lisdksi yritys tarjoaa myds
jalkahoitoja, silld toisella yrittdjalld on myds kosmetologikoulutus. Toisen yrittdjdn
tyokokemus Kelan toimistossa on antanut hénelle hyvin sosiaaliturvatuntemuksen, jota hin
voi kayttdd asiakkaiden palvelemisessa. Yrittdjien oman jaksamisen kannalta on myds hyvi,
ettd heitd on kaksi. Niin he voivat tukea toinen toistaan, miki sitten heijastuu parempana
jaksamisena ja se taas parempana palvelun laatuna. Yhtend vahvuutena voidaan pitdd myés
sitd, ettd heidédn taustatukenaan on ladk#riasema, jonka puoleen he voivat tarpeen tullen itse

kaantya seki josta heiddn asiakkaansa saavat nopeasti palveluja.
6.2.7.3 Sidosryhmiit

Yrityksen perustamisessa tdrkeimmén voimavaran muodostivat yrittdjat itse. He olivat
pédittaneet perustaa oman yrityksen riippumatta siitd, mitd mieltd muut olivat. Perhe oli
tietysti taustalla, mutta yrittdjat itse hoitivat yrityksen perustamisen ja pyo0rittivit
haastatteluhetkelld (toukokuu 2001) yritystddn kahdestaan. Toki aviopuolisoilla oli siinid
mielessd tidrked rooli yrityksen perustamisessa, ettd he mahdollistivat taloudellisesti
yritystoiminnan aloittamisen. Alkuaikoina yrittdjien tulot olivat olemattomat, joten

aviopuolisot turvasivat yrittéjille jokapdivdisen elannon.

Toki yrittdjat k&vivit monessa paikassa hakemassa neuvoja ja tukea, mutta vaikka muut eivit
heidén ideaansa uskoneetkaan, he eivit lannistuneet. Kovin rohkaisevaa ei heidin kidyntinsa
ollut uusyrityskeskuksessakaan. Starttirahan he sieltd saivat, mutta henkistd tukea

yrittimiseen ei tullut.

”... Sitdhén vaan koko ajan potki eteenpiin. Al4 sini (elinkeinoasiamies) nyt. Kylla mind tissid

nyt. Hanhén kysyi, ettd oletteko te nyt than vakavissanne.”

Jo yrityksen suunnitteluvaiheessa yhtend tukihenkilond yrittdjilld oli Sairaanhoitajaliiton

kirjanpitdjd. Vieldkin hén hoitaa yrityksen kirjanpidon.
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”... sitten Irenen kanssa paljon keskusteltiin. Irene ohjasi ja neuvoi meitd. Tosi loisto tyyppi!
Hanelt4d saimme kylld apua. Hanhén on itsekin yrittdja. Siksi hdn osasi neuvoa ja ohjata meiti

kaikissa ndissd muissa asioissa.”

Koska terveydenhoito on luvanvaraista toimintaa, piti yrittdjien jo ihan lain puitteissa olla
yhteydessd laéininhallitukseen. Sinne he tekivéat toimilupahakemuksen. Sielldi myds
tarkastettiin, ettd heilld oli alan koulutus. Ja koska alkuaikoina yritykselld oli vastaanottopiste,
terveystarkastaja kdvi tarkastamassa sen. Vield ennen toiminnan aloittamista yrittdjien piti
tehdd laaninhallitukseen kirjallinen ilmoitus toiminnan kdynnistimisestd. Joka vuosi
yrittdjien pitdd laatia ld4ninhallitukselle toimintakertomus, jossa on ilmoitettava palvelujen
tuottajan oma toiminta ja oman henkilokunnan maird sekd niissé tai toimitiloissa tapahtuneet
muutokset. Kaytdnnosséd tutkimamme yritys antaa selvityksen vain  kyseisen vuoden
asiakaskdyntien masréstd, silld muuta henkilokuntaa ei ole ja vastaanottotiloistakin yritys on

luopunut.

Yrittdjdjarjestoihin yrittdjdt eivdt ole pitdneet yhteyttd. Eri jdrjestdt ovat olleet heihin
yhteydessd, mutta yrittdjat katsovat, etteivit jarjestdt pysty antamaan heille mitiin. He ovat
sitd mieltd, ettd jérjestdt ovat kiinnostuneita ajamaan lzhinnd kaupan ja teollisuuden etuja,
eivit terveydenhuollon etuja. Toinen syy on se, ettid sairaanhoidon yrityksid on niin vihin,

etteivit ne saisi d4ntd4dn kuuluviin, vaikka olisivatkin mukana.

”...el sielld meidén alan yrittéjid ole kovinkaan montaa. Ne ovat noita kaupan ja teollisuuden
ja kaikkia téllaisia. Olen miettinyt sitd, mitd hyotyd meille siitd olisi, koska ei niitd varmaan
paljoakaan kiinnosta pienet sairaanhoitajat, jotka vetdvit téllaista kahden naisen yritysti.

Koska niilld on niin erilaiset potentiaalit kumminkin sielld (kaupassa ja teollisuudessa).”

Vaikka yrittdjat eivdt ole mukana yrittdjdjarjestdissd, niin toinen yrittdjistd on hyvinkin
aktiivinen Sairaanhoitajaliitossa. Sielld han on ollut erilaisissa kehittdmishankkeissa, jotka

ovat keskittyneet sairaanhoidon koulutuksen kehittdmiseen nykyajan tarpeita vastaavaksi.

Kanssakdyminen muiden saman alan yrittdjien kanssa on vilkasta. Koska alan yrittijid on niin

vihin, he tuntevat toinen toisensa. Yhteydenottokin on helppoa, kun toisena osapuolena on
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vanha tuttu. Nyt yrittdjat ovat vield entisestdin tiivistdneet yhteydenpitoaan, kun he ovat
laatineet yhteisen laatukriteeriston. Nailld viidelld kotisairaanhoidon yrittdjilld on mielessi

muitakin yhteishankkeita, jotka tosin odottavat vield toteutumistaan..

Yhteni sidosryhmind toimii my&s Jyvaskyldn Kotihoitotiimi Oy. Tutkimamme yritys on ollut
mukana tdssd eri kehitysvaiheita kokeneessa yhteisossd alusta alkaen eli noin kuusi vuotta.

P#itavoitteena on titdkin kautta saada yrityksen toimintaan vakautta.

Kunnallisen kotisairaanhoidon ja kotipalvelun kanssa yritys tekee kiinteds yhteistyotd. Kunta
ohjaa heille asiakkaita tai sitten he hoitavat joitakin asiakkaita yhdessd kunnan kanssa.

Jatkuvaa yhteisty6ta yritys tekee myos sairaaloiden osastojen ja sosiaalihoitajien kanssa.

Térked sidosryhmd yritykselle on ollut aivan alusta alkaen ldzkiriasema Avita. Yrittdjat
saavat aseman ladkireiltd tarvittaessa nopeasti asiantuntija-apua. Samoin he saavat sieltd
asiakkailleen joustavasti lddkariaikoja sekd laboratoriopalveluja sekd hoitotydssddn
tarvitsemia hoitovilineitd. Yrittdjat pitdvat Avitan kanssa tekemé&insd yhteisty6td heille

todella merkityksellisena.

Tarkein sidosryhmi yritykselle ovat tietysti asiakkaat ja heiddn omaisensa. Yrittdjat haluavat,
ettd aina, kun se mahdollista, asiakkaan omaiset olisivat my6s mukana hoitotydssd. Pitkien
asiakassuhteiden ansiosta moni asiakas tulee hyvinkin tutuksi vuosien varrella, samoin hinen

omaisensa.

6.2.7.4 Toimintaympiriston muutos

Kun Kotisairaanhoito ja -palvelun yrittdjét olivat perustamassa omaa yritystéén vuonna 1995,
niin julkisen sektorin suhtautuminen oli hyvin epiluuloista. Viranomaiset eivdt oikein
tahtoneet uskoa, ettd terveydenhoidon yrittiminen voisi olla menestyksellistd. Mutta nyt
Jyvaskyldn viranhaltijat ovat muuttaneet mieltdan. Syksylld 2001 Jykes Oy kaynnisti
hankkeen, jossa sekd kartoitetaan Jyvaskyldn seudun hoiva-alan yritystoimintaa etti luodaan
edellytyksid alan yrittdjyydelle. Samalla hankkeessa parannetaan sosiaali- ja terveysalan
palveluiden ulkoistamisen lahtokohtia. (Keskisuomalainen 8.1.2002.) Té&hén asti Jyvéskylan

kaupunki on tehnyt ostopalvelusopimuksia vain kotipalveluista. Mutta ikdihmisten m#&rén
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kasvaminen lisdd palveluiden tarvetta, joten kunnan on aivan pakkokin miettid uusia
vaihtoehtoja tarpeiden tyydyttAmiseen. Toisaalta yksityiset terveydenhoidon yritykset ovat
olleet niin pienid, ettd kunnan on ollut vaikeaa, suorastaan mahdotonta, tehdd sopimuksia
yksittdisten yritysten kanssa. Siksi alan yritysten tiivis yhteistyd tai yritysten koon
kasvattaminen voi tuoda timin alan yrityksille aivan uusia mahdollisuuksia tuottaa niiti

palveluja, joita kunta nyt tuottaa.

6.2.8 Liikeidea ja sen kehittyminen

6.2.8.1 Liikeidean osat

Jyviaskylan kotisairaanhoito ja -palvelun tuotteena oli alun alkaen antaa yksil6llisi, joustavia
ja luotettavia kotisairaanhoidon ja kotipalvelun palveluja ihmisille kotiin. Kokonaisvaltainen
palvelupaketti rakennetaan kunkin asiakkaan tarpeiden mukaan niin, etti kaikki asiakkaan
asiat tulevat hoidettua samalla asiakaskdynnilld. Kun katsoo yrityksen tosiasiallista toimintaa
vuosien aikana, niin aivan ndin selkeénd toiminta ei toteutunut. Yritt4jat joutuivat joustamaan
tuoterajauksestaan varsinkin yritystoiminnan alussa, jolloin otettiin vastaan ty6 kuin tys. He
muun muassa siivosivat, mitd he eivit enii tee kuin vakituisille asiakkaille. Samoin heilld oli
alussa vastaanottopiste, joka oli kerran viikossa auki. Toiden lisdZintymisen myotd yrittdjit
ovat voineet ik#in kuin palata perusideaansa ja keskittyd alunperin luomaansa
palvelutuotteeseen ja sen tuottamiseen jopa niin, ettd keskittyvit siihen ja vain siihen, mihin
ovat saaneet koulutuksen. T#lld hetkelld suurin osa asiakkaista on sellaisia, joille annetaan

seki kotisairaanhoitoa ettd kotipalveluita.

Yrityksen liikeidean mukaan palvelut ovat tarjolla kaikille niitd tarvitseville. Valtaosa
yrityksen asiakkaista on kuitenkin vanhuksia. Tietoisesti yrittdjat eivit ole tdhan pyrkineet,
mutta vanhukset yksinkertaisesti tarvitsevat eniten heidén palvelujaan. Kuitenkaan yrittéjit
itse eivit rajaa mitdan ikdryhmai pois. Tosin he ohjaavat esimerkiksi lasten sairaanhoitoa

tarvitsevat asiakkaat sellaisille yrittgjille, jotka ovat erikoistuneet lasten hoitamiseen.

Yrityksen pienuudesta johtuen organisaatiorakenne on selked. Vaikka yrittdjid on kaksi, he
tyoskentelevat asiakkaiden luona yksin. Heilld ei ole mitdan erityistd tydnjakoa, vaan

viikkopalaverissaan he jakavat tydt keskendén. Toinen kulkee autolla kauempana asuvien
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luokse, toinen kévelee kaupungin keskustassa asuvien luokse. YksintyGskentely perustuu
yksinkertaisesti siihen, etteivdt heidén asiakkaansa tarvitse yhtd aikaa kahta hoitajaa.
Tyoparina tyoskentelystd on kuitenkin paljon apua, silld he voivat toimia toistensa sijaisina
vapaapdivind ja lomilla. Samoin he voivat jakaa toistensa henkisti kuormaa. Toinen
yrittdjistd on yrityksen vastaava johtaja. Hén tekee yrityksen alustavan kirjanpidon ja muut

vaadittavat paperityt sekd hoitaa juoksevat asiat.

Imagossaan yritt4jdt haluavat korostaa niitd asioita, joita ihmiset ovat jdineet kaipaamaan
Julkisissa palveluissa. Yrittdjat haluavat, ettd heid4t tunnetaan joustavina, laaja-alaisina ja
laadukkaan tyon tekijoind. He ovat sitd mieltd, ettd ty6t puhuvat puolestaan.
Mainonnassaankaan he eivét halua kéyttdd ylisanoja. He haluavat todentaa laatunsa arjen
tyossd. Ulkoisia merkkejd heilld on hyvin vdhin. Toimintansa alussa heilld tosin oli
tyGvaatteet, mutta aika nopeasti he niistd luopuivat. Edes sairaanhoitajan merkkii tai
nimineulaa he eivét kanna. Heiddn logolla varustettu autonsa on heiddn ainoa ulkoinen
merkkinsd, jolla he haluavat erottua joukosta. Téarkein panostus imagon luonnissa tapahtuu
asiakkaan luona. He haluavat antaa itsensd 100-prosenttisesti kunkin asiakkaan luona, vaikka
edellinen asiakas olisi ollut kuinka suuritdinen tahansa. Samoin he haluavat olla herkkis

kuulemaan asiakkaan toiveet.

”Mehin todennamme tdmé&n meiddn uskottavuuden, luotettavuuden ja joustavuuden

ainoastaan silld tyon tekemiselld.”

”Kun menen seuraavan asiakkaan luo, minun pitdd olla puhdas taulu. Minulla ei saa olla

edellinen asiakas siind taustalla en44.”

Yrittdjat ovat tehneet selvid padtoksid siitd, miten he toimivat. Heilli on selked
hinnoittelupolitiikka ja palveluvalikoima. Palveluiden laatua korostetaan. Heilld on selvit tyd-
ja vapaa-ajat. Nilld paatoksilla yrittdjat ovat halunneet ohjata yrityksensd toimintaa. Yrittdjat
eivit ole saaneet liikeideaansa kuitenkaan tdysin toimivaksi, koska yrityksestd puuttuu vield

vakaus, mik3 yrittdjii jatkuvasti askarruttaa.
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6.2.8.2 Liikeidean kehitysvaiheet

Yrityksen liikkeidean hakuvaihe vei noin vuoden ajan. Toinen yrittdjistd oli tuona aikana
hoitovapaalla eikd hénelld ollut tyopaikkaa ja toinen tyGskenteli ditiyslomittajana Kelalla.
Niin molemmilla oli taustalla tietoisuus tysttémyyden uhkasta, mika toi lisavauhtia yrityksen
suunnitteluun. Liikeidean  perustana oli molempien osaaminen: kummatkin olivat
sairaanhoitajia ja lisdksi toinen oli kosmetologi ja toinen sihteeri. Téstd kaikesta
koulutustaustasta ja aikaisemmasta tySkokemuksesta yritt4jat koostivat yrityksensi liikeidean.

He halusivat antaa laadukasta kotisairaanhoitoa ja kotipalvelua sekd tarvittaessa jalkahoitoja.

Vaikka yrittdjdt tiesivit jo alusta alkaen, mitd he halusivat tehdd, vei suunnittelu kuitenkin
kokonaisen vuoden. Yrityksen suunnitteluhan oli heille lisdtyd, jota he tekivat varsinaisen
paivityonsd ohella. Hakuvaiheen aikana yrittdjat hakivat sekd tukea ajatuksilleen ettd aivan
konkreettista tietoa yrityksen perustamisesta. Mutta niin varmoja he olivat aikeissaan, ettd
vastustuksestakin huolimatta he jatkoivat yrityksensi kehittelyd. Hakuvaiheessa he kiyttivit
hyvikseen koko ihmissuhdeverkostonsa. Kultakin taholta kysyttiin niisti asioista, joista nima

parhaiten tiesivit.

Liikeidean alkuvaiheen olennaisimmat piirteet olivat:

- Postiluukkumainokset

- Yrityksen esittely sidosryhmille

- Ammattimaisuuden korostaminen

- Kokonaisvaltainen hoito (yhdistetty kotisairaanhoito ja kotipalvelu)

- Laaja palveluvalikoima (mukana my®&s siivoukset ja vastaanottotoiminta)

- Imagon luominen (tydasut, oma logo, joustavuus, yksilsllisyys, luotettavuus)
- Korkea laatu

- Kiireettdmyys, asiakasldhtdisyys

Liikeidean kehittdmisvaiheessa yrityksen palveluvalikoima vakiintui nykyiselle tasolle.
Osasta palveluista yrittdjét tietoisesti luopuivat. Siivoukset he jéttivdt pois tydn raskauden
takia ja vastaanottotoiminnasta he luopuivat sen kannattamattomuuden takia. Yritys keskittyi
yhdistettyyn kotisairaanhoitoon ja kotipalveluun. Uutta yrittdjat oppivat ja opettelivat arjen

tydssd. Hyvénd taustatukena heilld oli laakériasema Avita, jonka asiantuntijoiden tietimys
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heills oli aina kaytettavissdan.

Vaikka yritykselld on jo vuosia ollut selkedt tuotteet, niin vakautta yritys ei ole vieldkdin
saavuttanut. Yritykselld on yksinkertaisesti liian vdhin asiakkaita. Yrittdjat itse katsovat
suurimmaksi kehittymisen esteeksi yhteiskunnassa vallitsevan yleisen negatiivisen asenteen

yksityisid terveydenhoitoalan yrityksié kohtaan seki alan uutuuden.

”Tamén alan yritys ei olisi voinut ldhted kehittym#i4n tihidn maailman aikaan, koska
vanhimmat tdmén alan yritykset ovat vain noin kymmenen vuotta vanhoja. Ne ovat Eteld-
Suomessa. Siitd voi laskea, miten uusi timé toimiala on. Se on niin uusi. Ei, vaikka siini olisi
yldpystyd tai pddlaellaan seissyt, niin ei se olisi 1dhtenyt yhtdsn sen paremmin. En usko, ettd

me olisimme voineet tehdi toisin tai paremmin.”

Kehitysvaiheen yksi isoimmista tehtdvistd onkin ollut asenteiden muokkaaminen niin julkisen
sektorin toimijoiden kuin asiakkaidenkin parissa. Niin yrittdjit ovat samalla olleet

raivaamassa tietd paitsi itselleen, myds muille, heitd nuoremmille yrittgjille.

Yritys on polkenut paikallaan monta vuotta vdlilli paremmin, vélilld huonommin, mutta
viime aikoina yrittdjat ovat todella herdnneet muutoksen tarpeeseen. Jo jonkin aikaa heilld on
ollut yrityksid laajentaa liikeideaansa, mutta kaytdntdon asti yritykset eivét ole johtaneet.
Yrittdjat ovat etsineet kiinteist6d hoitokodille, mutta sopivaa ei ole vield vastaan tullut.
Toinen ajatus, joka heilld on pyorinyt mielessd, on liikeidean laajentaminen koskemaan
esimerkiksi Kotisiivouksia. T4t4 ty6td varten he palkkaisivat alan ammatti-ihmisid. Taméakin
idea on janyt ajatustasolle. My®s liittoutuminen muiden yrittdjien kanssa on ollut yksi tapa
etsid uusia uomia yritykselle. Yrittdjét ovat olleet vuosia mukana nykyisessd Jyviskyldn
Kotihoitotiimi Oy:ssd ja sen edeltdjissa. T#td yhteistydbmuotoa kohtaan yrittdjilld on ollut
suuret odotukset, mutta haastatteluhetkeen (toukokuu 2001) asti mitid&n konkreettista ei ollut
tapahtunut. Mutta haastattelun jalkeen ensimmdinen askel kiytinnon yhteistyostd oli
alkamassa hilytyskdyntien muodossa. Kiintedmpi yhteistyé muiden Jyviskyldssd toimivien
kotisairaanhoitoyritysten kanssa alkoi wvuonna 2001. Silloin alan yrittdjat laativat
toiminnalleen yhteisen laatukriteeriston. Jatkossa yritysten on tarkoitus tehdd muutakin

yhteisty6td, kuten yhteismarkkinointia.
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Liikeidean keskeiset piirteet kehittdmisvaiheessa olivat:

- Markkinoinnin vihentdminen

- Imagon ( joustavuus, yksilollisyys, luotettavuus) todentaminen asiakastydssa

- Keskittyminen yhdistettyyn kotisairaanhoitoon ja kotipalveluun (siivouksista ja
vastaanotosta luopuminen) ’

- Korkea laatu

- Asiakaslahtdisyys, kiireettdmyys

- Yhteisty6 muiden yrittdjien kanssa

- Paineita liikeidean muuttamiseen

Yrityksen liikeidean hakuvaihe kesti noin vuoden, mutta kehittimisvaihe on vieldkin
meneillddn. Yrittdjat hakevat nyt aktiivisesti uusia tuulia yritykselleen. Valtausvaihe
edellyttdisi uuden reviirin valtaamista ylivoimaisen osaamisen avulla. T#hin vaiheeseen

padstikseen yrittdjien pitdd tehdd vield paljon tyotd.

”Ne vaihtoehdot ovat ne, ettd pitd4 radikaalisti ryhtyd laajentamaan tai keksié jotakin uutta tai

lahted tekemién jotakin muuta.”
6.2.8.3 Liikeidean arvot
Jyviskyldn kotisairaanhoidon ja -palvelun liikeidean tirkein arvo on luotettavuus.

”Kylli se on se ihan kaikkein térkein arvo, koska tim# homma ei muuten toimisi. Kyll4 se on

niin.”

Luotettavuus sisdltdd yrittdjien vélisen luottamuksen, asiakkaiden luottamuksen yritykseen
sekd yrittdjien luottamuksen asiakkaisiin. Yrittdjien mukaan se, ettd yritys yleensd toimii,
perustuu ensisijaisesti yrittdjien keskindiseen luottamukseen. Erittdin tdrkednd yrittdjat
kokevat myds luottamuksen asiakkaisiin nzhden. Asiakkaan pitdd konkreettisesti ndhdi ja
kokea, etti ndihin yrittdjiin voi luottaa. Luottamus on ensimmiinen edellytys hyvin
asiakassuhteen luomiselle. Luottamus toimii toiseenkin suuntaan, eli yrittdjat luottavat omiin

asiakkaisiinsa. Esimerkiksi asiakkaiden maksuja odotellaan rauhallisesti yli maksuajan.
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Asiakkaan kohtaamisessa nousevat esiin tarkeimpind arvoina tasa-arvoisuus, yksilollisyys ja
joustavuus. Asiakkaita kohdellaan tasa-arvoisesti riippumatta siitd, mikd on heid4n
yhteiskunnallinen asemansa tai varallisuutensa. Hinnat ovat kaikille asiakkaille samat, tulot
eivdat vaikuta hintoihin, vaan kaikilta asiakkailta peritddn samasta palvelusta sama hinta.
Palvelut raitildiddan yksildllisesti kunkin asiakkaan tarpeiden mukaisesti ja annettuun
palautteeseen reagoidaan valittomasti. Yrittdjat toivovat saavansa asiakkailta negatiivistakin
palautetta, koska sen avulla palvelua pystytdén edelleen kehittimaén asiakaskohtaisemmaksi.
Asiakkaat hyviksytddan omina persooninaan. Asiakkaita ei jaotella vaikeisiin tai helppoihin
asiakkaisiin. Hoidollisesti voi olla vaikeasti kisiteltdvid tai vaikeahoitoisia, mutta ihmisen
persoonallisuus otetaan sellaisena kuin se on. Perusasenne heilld on, ettd “’kaikkien kanssa
pérjataan”. Yksilollisyyteen liittyy myds joustaminen. Yrittdjat pystyvat joustamaan ja

joustavat asiakkaiden toiveiden, tarpeiden ja persoonallisuuden mukaisesti.

”Mehédn voimme luoda sen meidén p#ivén ihan sellaiseksi, kuin asiakas haluaa. Mutta heilld
(kunnan kotisairaanhoidolla) ei ole sitd mahdollisuutta. Heille on tehty lista, keiden kaikkien
luona pitdd kayda. Heilld ei ole muuta vaihtoehtoa. Me voimme, koska me suunnittelemme
etukdteen asiakkaan kanssa kdydyn neuvottelun pohjalta. Silloin me tieddmme suurin piirtein,

mitd timi asiakas tarvitsee.”

”Kun tieddmme, ettd on tietynlainen asiakas...Esimerkiksi, kun tdssd mun alla oli timi
asiakas, niin tiedédn sen, ettd kun hénen kanssaan on sovittu jotain, niin se ei koskaan pidi
paikkaansa. Mind varaan siihen jo riittévisti aikaa, koska tiedén, ettd kun hén sanoo, no niin,
nyt timé, tdmi ja tdm4, niin tiedan, ettd ehdin sen hoitaa. Minun ei tarvitse sanoa hinelle, ettid

nyt on sellainen juttu, ettd nyt min ldhden.”

Vaikka yrityksen toiminnasta voidaan erotella niitd tarkeimpid arvoja, jotka nousevat esiin
asiakaspalvelussa, arvot muodostavat kokonaisuuden, yrityksen hoitoideologian, jonka
tavoitteena on kokonaisvaltainen, asiakaskeskeinen hoitotyd. Yrityksen tavoitteena ei ole
toteuttaa vain julkista sektoria paremmin joitakin yksittdisid hoitoty6hon liittyvid periaatteita
tai arvoja, vaikka niitd toiminnassaan noudattavat ja markkinoinnissaan korostavat, vaan
luoda liikeideallaan palvelukokonaisuus, jossa he voivat toteuttaa niitéd tarkeiksi kokemiaan

arvoja kokonaisvaltaisesti.
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Yrityksen toiminnassa nousee usein esiin selkeénd arvona ammatillisuus sekd yrittdjani ettd
terveydenhuoltoalan ammattilaisena. Yrittdjana toimiminen on yrittdjin ammatti ja tyd, jolla
yrittdjd elattdd itsensd. Asiakkaat ovat asiakkaita, eivdt ystdvid, vaikka heihin syntyykin
lzheinen suhde. Ajank&yttd asiakkaan luona on yrittdjdn tyOtd, kaytetdsin aika sitten
hoitotoimenpiteisiin tai keskusteluun. Epdonnistumisiinkin suhtaudutaan ammatillisesti osana

ty6nkuvaa. Ammatillisuutta osoittaa myds asiakkaan valinnan vapauden arvostaminen.

”... ja ihan niin kuin liikemaailmassa ylipétd4nkin, ettd asiakashan tekee valinnan. Asiakas
valitsee sen palvelun tuottajan. Joko se olen mind tai se on joku toinen. Ja hin voi valita
minut ensin. Jos hin katsoo, ettei hdn haluakaan tét4, niin hdn voi valita jonkun toisen. En
mini voi loukkaantua tai tuntea siitd mink4énlaista huonoutta tai pahaa oloa, koska asiakas

tekee sen valinnan.”

Oman liikeidean toteuttamiseen liittyy sek@ oman ettd toisten yrittdjien ammattitaidon
arvostaminen. Yrittdjat haluavat tehdd juuri sitd hoitoty6td, mitd parhaiten osaavat.
Tarvittaessa he ohjaavat asiakkaita muille saman alan yrittgjille, jos he uskovat, etti asiakas
saa asiantuntevamman palvelun muualta. Tdmi ilment8d hoitotydn keskeistd periaatetta,

altruismia.

Yrittajat itse kokevat, ettd hoitoty6td voi toteuttaa liikeyrityksend, eikd se ole eettisesti

arveluttavaa.

”Kylld ming katson itse asiassa, ettd mindhédn teen palveluksen sille asiakkaalle, kun olen
sielld ja kuuntelen héntd. Jos se alkaisi tuntumaan pahalta, niin min&hén olisin vasrilla alalla.
Enhdn mind voisi tehdd tatd tyotd. Enhén voisi tehdd sitd tyotd sairaalassakaan, koska jos

alkaisin ajattelemaan sit4, ettd tuntuu pahalta, ettd minun tydstani maksetaan palkka.”

Yritystddn pyorittdessdfin yrittdjdt miettivdt toiminnan toteuttamista nimenomaan liike-
taloudellisesta nidkokulmasta. Yritystoiminnan tavoitteena on kattaa yrityksen kulut, elattas
yrittdjat sekd tuottaa jonkin verran voittoa. Yrittdjat kokevat, etti yleisen asenteen mukaan
terveysalan ja liitke-elamén arvot ovat tdysin ristiriitaisia. Toki tdimén alan yritykset sallitaan,

mutta niiden tavoite ei saa olla voiton tuottaminen, vaan pelkkien palveluiden tuottaminen.
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”...terveydenhuoltoalan ihmistenhén ei sovi pyorittdd yritystd, joka tuottaa voittoa. Siindhin
on ithan ensimméinen ristiriita. Saadaanhan me pyorittdd yritysts ja leikkid hiekkalaatikolla,
mutta eihdn meiddn yritys saa tuottaa mitdin. Koska sehin on taas viirin, jos me ruvetaan

rypeméadn rahassa.”

Yrittdjdt uskovat, ettd yritystoiminta ei ole muuttanut yrittdjien arvomaailmaa, vaan heidin

arvomaailmansa on ollut suhteellisen vakiintunut tyburan muutoksista huolimatta.

Yrityksensd epdvakaudesta huolimatta yrittdjat kokevat onnistuneensa tydssddn. He myds
saavat tyydytystd itselleen tekemdéstddn tyostd. Selvisti he ovat ammattiylpeitd. He osaavat
erottaa tydn, oman itsensi ja muun eldmin erilleen toisistaan. Yrittdjyys on tuonut yrittdjille
elamiin laaja-alaisuutta. PitdZhan yrittdjén hoitaa itse niin monia asioita, joista palkkatydssi
muut kantavat huolen. Samoin yrittdjyys on kasvattanut yrittdjien “henkistd kuminauhaa”.

Usko siihen, ettd asiat aina jérjestyvit, on yrittidjyyden myé6td kasvanut.

6.2.9 Tulevaisuuden nikymia

Erityisesti toinen yrittdjistd kokee, ettd yritys on selkedssd taitekohdassa. Yritys ei toimi

parhaalla mahdollisella tavalla. Liikeideaa on muutettava.

“Minun mielestédni tdssd vaiheessa ei ole mitddn muuta tavoitetta, kuin ettd meidin pita
padstd tistd ylospdin, eteenpdin ja laajenemaan. Jos se ei toteudu, niin sitten pitdd ryhtyi

miettim&én sité, ettd kannattaako ylipa4tasnkain endi jatkaa.”

Yrittdjat ovat jo ryhtyneet aktiivisesti hakemaan muun muassa ulkoista tukea ja ratkaisua
ongelmilleen toisista kotisairaanhoidon yrittdjistd ja Jyvaskyldn kotihoitotiimi Oy:sti.

Tulevaisuudessa he atkovat panostaa myds jatko-opiskeluun.
Asrimmdisessd tapauksessa toinen yrittdjistd on valmis lahtemadn pois yrityksestd, jos silld
saadaan ratkaistua yrityksen ongelmat. Tami koetaan yrityksen uutena mahdollisuutena, ei

tuhona.

“Esimerkiksi mind voin ithan hyvin tehda silla tavalla, jos min4 katson, etti tima yritys eléttsi
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yhden ihmisen erittdin hyvin, ja minulla on paremmat edellytykset 1ghted jonnekin muualle,
niin mind voin sen ilon suoda sille toiselle ja voin itse ldhted siitid pois. Ei se ole minulle
mikdin kynnyskysymys. Pdinvastoin, sehén olisi ihanaa, kun nikisin, ettd se toinen pystyisi

viemé&dn sité yritystd yksinddn paremmin eteenpdin.”

Ongelmista huolimatta yrittdjat eivit koe tehneensd vairdd valintaa ryhtyessdsn yrittdjiksi.
Yrittdjit arvostavat omaa tyotddn ja haluavat tehdd sitd tulevaisuudessakin, muodossa tai

toisessa.
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7 YHTEENVETO JA JOHTOPAATOKSET

Kasittelemme tésséd tutkimuksessa sosiaali- ja terveysalan yrittdjyyttd kahden timéin alan
yrityksen kautta. Yritysten strategiat ja niiden kehittyminen ovat mielenkiintomme kohteena.
Erityisen ajankohtaiseksi aiheen tekee alan murrosvaihe. Julkinen sektori on vihentimissi
palvelujaan, vaikka niiden kysyntd on kasvussa. Tdm& on antanut tilaisuuden yksityisille
yrityksille tuottaa palveluja, joita aikaisemmin tuotti vain julkinen sektori. Samoja palveluja
on tarjoamassa myds “kolmas sektori”. Siksi sosiaali- ja terveysalan yritysten

toimintaympdéristo poikkeaa tavanomaisesta.
7.1 Kohdeyritysten kuvailua

Tutkimamme sosiaali- ja terveysalan yritykset edustavat alaansa tyypillisimmalldan.
Kumpikin niistd on pieni, paikallinen ja naisvaltainen monialayritys. Molempien yritysten
perustamiseen vaikuttivat sekd henkild-, tilanne- ettd taustatekijat. Yritykset perustettiin
1990-luvun lamavuosina, jolloin yritysten perustajat olivat joko kokonaan vailla tyotd tai
jaamaissd tyottomiksi. Persoonaltaan yrittdjat ovat hyvin tavoitetietoisia ja motivoituneita
toimijoita, jotka haluavat vaikuttaa ty6nsd sisélt66n ja laajemminkin sosiaali- ja terveysalan
kehittymiseen. Yrityksen perustamista helpotti yrittdjien pitkéd tyokokemus, joskaan kaikilla

neljalla ei ollut sosiaali- ja terveysalan kokemusta.

Pienyrittdjatyypiltddn tutkimamme yrittdjat eroavat toisistaan. Kotipalveluyrittdjit ovat
tyypillisid kasityOldisyrittdjid, joille tyStyytyvdisyys on tarkedampad kuin taloudellinen tulos.
Kotisairaanhoitoyrittdjissd yhdistyy kisityoldisyrittdjien ja klassisten yrittdjien piirteitd, koska
heille yrityksen taloudellinen tulos oli tyGtyytyvdisyyden lisdksi tdrke#d. Tutkimamme
yrittdjat toimivat perinteiselld naisalalla, jolla kuitenkin yritystoiminta on vield uutta. Tdmin
takia yrittdjat kokivat yrityksid perustaessaan suoranaista vastustusta, koska timin alan

yrittdjyyteen ei uskottu.

Tutkimuskohteemme yrittdjat kokevat olevansa ennen kaikkea palvelun tuottajia. He
korostavat toiminnassaan laadun tdrkeyttd. Laatu koostuu heiddn mielestdsin samoista

tekijoistd, kuin mitd aikaisemmat tutkimukset ovat laadusta tuoneet esille. Nama tekijat ovat
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ammattitaito, asenne ja kiyttdytyminen, ldhestyttivyys ja joustavuus, luotettavuus ja

uskottavuus, normalisointi ja maine.

Sosiaali- ja terveysalan toimintaymparistd on vield kehittyméton. Tamé nidkyy muun muassa
siind, ettd tarpeista nouseva kysyntd kohdistuu ldhinni julkiseen sektoriin eikd kanavoidu
yksityisiin yrityksiin, vaikka julkinen sektori ei pystykd4n vastaamaan kysyntdin. Meidankin
tutkimistamme yrityksistd toinen kérsi ajoittaisesta asiakaspulasta, vaikka tarpeita yrityksen

palveluille selvisti on olemassa.

Tutkimamme Kkotipalveluyritys tuottaa pdiasiassa vain sellaisia palveluita, joita julkinen
sektori ei Jyvéskyldn seudulla endi tarjoa. Kotisairaanhoitoyritys taas tuottaa p44asiassa niitd
samoja palveluja, joita kunnallinen kotisairaanhoitokin tuottaa. Tosin yritys on liittinyt
kotipalvelun kotisairaanhoidon oheen, niin ettd sen palvelupaketti asiakkaalle on laajempi

kuin kunnallisen kotisairaanhoidon vastaava palvelu.

Hinnoittelu ei ole kummallakaan tutkimallamme yritykselld kilpailuetu, silld hintataso ei
paljoa eroa alan muiden yrittdjien tasosta. Hinnoittelua mairittdd koko alalla enemmin se,
milld hinnalla palvelut menevit kaupaksi, kuin se, mitd kustannuslaskelmat osoittavat. Niin
oli myds tutkimissamme yrityksissd. Vuosien saatossa kohdeyritykset ovat pystyneet
nostamaan hintojaan vakiinnutettuaan asemaansa markkinoilla. Tosin vieldkd4n hinnat eivit
ole aivan silld tasolla, milld yrittdj4t haluaisivat niiden olevan. Koska hintataso alan yritt#jilld

on Jyvidskyldssd ldhes sama, erottuminen muista tapahtuu etupééssa tuotedifferoinnilla.

Kummatkaan tutkimamme yritykset eivét koe alalla olevan kilpailua. Seki julkinen sektori
ettd muut alan yrittdjdt ovat yrittdjien mielestd yhteistySkumppaneita, eivit kilpailijoita.
Vaikka kotisairaanhoitoyrittdjétkasan eivat koe julkista sektoria kilpailijana, niin asiakkaiden
tottuminen saamaan samat palvelut julkiselta sektorilta edullisemmin on haitannut
tutkimamme yrityksen toimintaa. Koska kohdeyritykset eivdt koe kilpailua, jai kilpailun
mukanaan tuoma kehittdmispainekin hyddyntdmattd. Yrittdjien ei tarvitse vertailla tuotteitaan,
hintojaan eikd markkinointiaan kilpailijoihinsa. Tédssd piilee vaara, ettd yrityksen
kehittdminen jaa liian vdhdiseksi. Tutkimamme kotisairaanhoitoyritys oli toiminut samalla
liikeidealla useita vuosia, vaikka yrittdjat kokivat, ettei heiddn yrityksensi kehity niin kuin he

haluaisivat. Kotipalveluyrittdjat olivat olleet aktiivisempia ja muuttaneet toimintatapaansa ja
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tuotteitaan heti, kun havaitsivat sithen tarvetta.

Sidosryhmien merkitys pienyrityksille on erityisen suuri. Tama4 tuli esille myos tutkimiemme
yritysten kohdalla. Etenkin yrityksen perustamisvaiheessa kaikki lzhipiirin osaaminen oli
erittdin tarpeellista. Usein sosiaali- ja terveysalan pienyrityksen perustajilla on hyvi
osaaminen omalta ammattialaltaan, mutta liiketaloudellinen osaaminen on puutteellista. Nin
oli myds tutkimamme kotipalveluyrityksenkin kohdalla. Kotisairaanhoitoyrityksen kohdalla
tilanne oli toinen, sillé toinen perustajista oli toiminut useita vuosia yritt4jin4 ja toisellakin oli

sairaanhoitajan koulutuksen liséksi kaupallinen koulutus.

Verkostoitumisen suuri merkitys yrittdjille tuli esille my6s tutkimuskohteissamme. Kun
yrittdjét tarvitsivat tukea ja neuvoja, niin he aktiivisesti hakeutuivat muiden pariin ja loivat
ympdrilleen tarvittavat verkostot tai liittyivdt jo olemassa oleviin. Kotipalveluyritykselld oli
sekd henkildsuhde- ettd yritysverkosto. Naitd yrittdjat kdyttivat etenkin yrityksen alkuvuosina.
Talla hetkelld, kun yritys eldd suvantovaihetta, yrittdjat eivat ole mukana aktiivisesti missdsin
verkostossa. Kotisairaanhoitoyritykselld verkostoituminen keskittyi myShempésin kauteen,
jolloin yritys liittyi kahteen yritysverkkoon.  Toista ndistd verkoista (Jyviskyldn
Kotihoitotiimi Oy) voidaan jo kutsua strategiseksi liittoumaksi, joka on pisimmille viety
pienyritysten yhteistydmuoto. Toinen, Jyvaskylén kotisairaanhoitoyritysten verkko, on vasta

toimintansa alkutaipaleella.

7.2 Tutkimuksen tavoitteet ja ongelmat

Tutkimuksemme tavoitteena oli kuvata ja selvittdd esimerkkiyritysten toimintastrategioiden
syntyd ja kehittymistd. Jotta pystyisimme saamaan selville liikeidean muuttumisen,
valitsimme tutkimuskohteiksemme yritykset, jotka olivat toimineet alalla mahdollisimman
kauan, vihintéén viisi vuotta. Onnistuimmekin saamaan mukaan yritykset, joista toinen on
Jyvéaskylan vanhin Kkotipalveluyritys (Kotisiskot) ja toinen Jyvidskylin vanhin
kotisairaanhoitoyritys (Jyvéskyldn kotisairaanhoito ja -palvelu). Halusimme analysoida siti,
kuinka julkissektorin ala on muunnettavissa yksityissektorille ja kuinka timi muutos nikyy
yritysten toimintatavoissa. Liséksi halusimme selvittdd, kuinka tietoisesti yrittdjidt toimivat
yrittdjind liike-eldmén realiteetit tiedostaen. Halusimme my6s saada selville, korostuvatko

eettiset arvot tutkimuskohteittemme tutkimusstrategioissa ja kokevatko yrittdjat ristiriitaa
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sosiaali- ja terveysalan ja liike-eldmén arvojen vililla.

Tutkimuksemme péddongelmana on:

Millaiset toimintastrategiat tutkimuksen palveluyrityksilld on?

Alaongelmina ovat:

Mitka tekijat ovat vaikuttaneet strategioiden syntyyn ja kehittymiseen?

Miten yrittdjdt ovat yhdistdneet omissa strategioissaan sosiaali- ja terveysalan arvot liike-

elimin arvoihin?

Tutkimuksessamme kdvimme ldpi Juha Nisin jaottelun mukaisesti seitsemin eri
strategiakoulukuntaa. Niistd valitsimme tutkimukseemme sopivimmaksi strategiamalliksi
Normannin liikeidea-ajattelun. Se korostaa strategian vaiheittaista kehittymistd, ympériston ja
yrityksen vuorovaikutusta, yrityksen konkreettista tapaa toimia sekd yrityksessd vaikuttavien
arvojen merkitysti. Mielestimme pystymme valitsemamme mallin avulla parhaiten

vastaamaan tutkimuksemme ongelmiin.

7.3 Kotisiskojen liikeidea ja siini tapahtuneet muutokset

Kotisiskojen toiminta alkoi vuonna 1992 eli tdnd vuonna tulee 10 toimintavuotta tdyteen.
Alkuaikana kysyntd mééritteli sen, mitéd palveluja ja kenelle yritys tuotti, vaikka alkuperdisen
likkeidean mukaisesti yrityksen tavoitteena oli antaa kotipalveluja, etenkin siivousta,
vanhuksille. Témén ydinpalvelun lisdksi yritys halusi tarjota my6s jalkahoitoja ja juhlien
jérjestamistd. Ndiden merkitystd liikevaihdosta yrittdjat eivit ajatelleetkaan suureksi,
enemminkin ne olisivat keino erottua joukosta. Asiakkaiden 16ytdminen oli vaikeaa, mutta
siitdi huolimatta yrittdjdt aktiivisesti etsivat vaylid asiakkaiden luokse. Tami tyd tuotti
hedelmin. Sitd mukaa, kun he saivat vanhusasiakkaita, he vihensivit keikkatdiden masraa.
Haastatteluhetkelld (huhtikuu 2001) heilld oli asiakkaita tarpeeksi, osittain jopa yli oman
tarpeenkin. Etenkin lapsiperheet olisivat halukkaita ostamaan heiddn palvelujaan, mutta

verotussyistd he eivdt halua niitd ottaa muutamaa perhettd enempdi. Kolmantena
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toimintavuotenaan yrittdjdt laajensivat liikeideaansa perustamalla hoitokodin, koska he
havaitsivat kysyntéa téllaiselle palvelulle omien asiakkaidensa taholta. Tdm4 vaihe kesti vain
vajaan vuoden, koska yrityksen resurssit eivit riittineet ndin laajan palveluvalikoiman

tuottamiseen. Jalleen yrittdjét palasivat alkuperdiseen litkeideaansa.

Koko yrityksen olemassaolon ajan yrittdjat ovat tydskennelleet parina. Poikkeuksen tdstd
muodosti vain hoitokotivaihe, jolloin toinen tydskenteli kentélld ja toinen hoitokodissa.
Parity6skentely on ydinosa koko liiketoiminnalle, ja se heijastuu kaikkiin liikeidean neljdin
osa-alueeseen.  Asiakkaat yritys on aina hankkinut itse ilman  kunnallisia
ostopalvelusopimuksia. Ainoan poikkeuksen tdhdn muodostaa ostopalvelusopimus
sotainvalidien siivouksista. Sotainvalidien osuus koko asiakaskunnasta on vain noin
viidennes, joten yritys ei toimi vieldkdin kunnallisten ostopalvelujen varassa. Tosin kunta

ohjaa yritykselle jonkin verran asiakkaita.

Yrittdjien alkuperdinen markkinointitapa osoittautui tuloksettomaksi. Tam# sai yrittdjat
miettimain, mistd he 16ytdvéat asiakaskuntansa eli vanhukset. Tdmin pohdinnan tuloksena he
jalkautuivat vanhusten pariin toreille ja kerhoihin. Kentédlld he havaitsivat, miten tirkeds

ostopdatosta.

Yrittdjat ovat itse l0ytdneet tavat ja vidyldt markkinoida palvelujaan ilman suurta
markkinointibudjettia ja ulkopuolista asiantuntemusta. Oman osansa markkinoinnista hoiti
esiintyminen tiedotusviélineissd. Osittain tdma oli tulosta yrittdjien omasta aktiivisuudesta,
osiftain seurausta sosiaali- ja terveysalaan kohdistuneesta yleisestd kiinnostuksesta.
Markkinoinnin tapa ja méérd on vaihdellut vuosien varrella. Markkinointi on ollut yrittdjien
oman oppimisen ja tilanneherkkyyden tulosta. T#ll4 hetkelld yrityksen ei tarvitse markkinoida

palvelujaan, vaan “puskaradio” hoitaa markkinoinnin.

Perustamisvaiheessa yrittdjat méérittelivat hintatason, jonka he halusivat palveluistaan saada.
Tzhén hintaan he eivdt saaneet palvelujaan kaupaksi, vaan heiddn piti laskea hintojaan.
Vihitellen he ovat pystyneet nostamaan hintojaan perustellen ne aina ympéristdsti johtuvista
syistd. Vuonna 1997 alkaneella kotitaloustyon tukikokeilulla oli selvd vaikutus palveluiden

hintoihin. Kokeilun alussa yrittdjat nostivat hinnat sille tasolle, jolla ne ovat olleet
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haastatteluhetkeen (huhtikuu 2001) saakka. Yrittdjien omasta mielestd kilpailijoiden hinnat
eivdt ole vaikuttaneet heiddn hinnoitteluunsa. Kuitenkin kaikilla Jyvidskyldn seudulla
toimivilla kotipalveluyrityksilld hintataso on sama. Yrityksen hintoja ei voi verrata julkisen
sektorin hintoihin, koska télld seudulla kunta ei tarjoa yrityksen péaituotetta eli siivousta
ainoana palvelunaan. Koko yrityksen elinaikana yrittdjat eivdt ole voineet hinnoitella
palvelujaan yrityksen sisdisistd ldhtokohdista k&sin, vaan hinnat ovat mardytyneet

ympariston vaikutuksesta.

Hinnoitteluperustat yksityiselld ja julkisella sektorilla ovat erilaiset. Julkisella sektorilla
hinnan méisrdytymisperusteina ovat kayntikertojen liséksi asiakkaan tulot. Tutkimamme
yrityksen hinnoittelu pohjautuu ainoastaan palveluun kiytettyyn aikaan. T#hin aikaan ei
lasketa asiakkaan kanssa seurustelua. Jalkahoidoista ja juhlien jarjestdmisestd yritys veloittaa

kiintedn summan.

Toiminnan alussa yrittdjat eivat rajanneet milldan lailla tydaikaansa. Vuonna 1994 hoitokodin
pyérittdiminen muiden asiakkaiden hoitamisen liséksi vaati ldhes ympérivuorokautista
tybntekoa. Téstd oli seurauksena yrittdjien uupuminen, joka puolestaan johti levon ja vapaa-
ajan merkityksen ymmértdmiseen. Vahitellen yrittdjat kohtuullistivat tydaikaansa. Jokaisena
viikonpdivini useaan otteeseen apua tarvitsevien asiakkaiden tilalle yrittdjit eivit endi
ottaneet vastaavia sitovia asiakkaita. Ty®ajan yrittdjat rajasivat padsdintdisesti maanantaista

perjantaihin klo 9-17. Nykyéaén yritt4jét pitdvat myds lomaa, jolloin yritys on suljettuna.

Yrittdjilld oli jo yrityksen suunnitteluvaiheessa selked mielikuva haluamastaan yrityksen
imagosta. He halusivat olla luotettavia ja laadukkaita, tuoda asiakkaalle hyvaa mieltd sekd
antaa itsestddn kuvan, ettd he nauttivat omasta tydstadn. Myds kunnioitus asiakkaita kohtaan
kuului heidédn tavoiteimagoonsa. Imagon rakentaminen l&hti jo osuvan nimen etsimisestd.
Yrittdjat valitsivat yritykselleen tunnusvirit, logon ja tydasut. Niiden ulkoisten merkkien
lisdksi he miettivét asiakkaiden luona tapahtuvan toimintatavan, joka omalta osaltaan auttoi
rakentamaan heiddn haluamaansa imagoa. Osana imagon luontia oli myds ndkyvyys
tiedotusvilineissd sekd esiintyminen vanhusten kerhoissa. Vuosien myo6td yrittdjat ovat
vihentineet ulkoisten merkkien kayttdd, mutta alkuperdistd imagoa he toteuttavat asiakkaiden
luona entiselld toimintatavallaan. Logosta he luopuivat kokonaan, koska sitd ei ymmarretty.

Imagon suunnittelu ja luonti on yrittdjien oma aikaansaannos.



Kotisiskojen haastatteluhetken (huhtikuu 2001)

jaoteltuna:

Tuotteet/Palvelut
- kotipalvelut, pddasiassa siivous
- jalkahoidot

- juhlien jérjestdminen

Asiakkaat
- vanhukset

- muutama lapsiperhe

Tapa toimia

- parityoskentely

- palvelut tuotetaan valtaosin asiakkaan kotona
- ”puskaradio” markkinointivilineend

- sagnnolliset asiakasjuhlat

- itsemaksavat asiakkaat, paitsi sotainvalidit

- tuntihinnoittelu, sama hinta kaikille asiakkaille
- keskusteluajasta ei veloiteta

- palvelut vain maanantaista perjantaihin

- ei pdivystysti

- lomat samanaikaisesti

- tavoitteena oman toimeentulon turvaaminen

- toimitilana yrittdjien omat kodit ja auto

- kateislaskutus, laskutus hoidetaan itse

- kirjanpito ulkopuoliselta yritykseltd

Imago
- ammattitaitoinen
- luotettava

- vanhan ajan hyvit tavat kunniassa
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litkkeidea Normannin mallin mukaisesti
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- iloisuus

- laaja-alaisuus
7.4 Kotisairaanhoidon ja -palvelun liikeidea ja siini tapahtuneet muutokset

Kotisairaanhoito ja -palvelu aloitti toimintansa vuonna 1995. Yrityksen alkuperdisend
liikeideana oli tuottaa yksilollisid ja luotettavia kotisairaanhoidon ja kotipalvelun palveluja
kaikille palveluja tarvitseville. Palvelujen tuottaminen tapahtuisi p4dasiassa ihmisten omissa
kodeissa. Tamid sama liikeidea on voimassa edelleenkin. Yrityksen ydinpalvelu on
kotisairaanhoito ja kotipalvelu on l2hinnd tukipalvelu. Yrittdjdt perustivat vastaanottopisteen
ensimmiisend toimintavuotenaan, mutta koska asiakkaat eivit sinne 16ytineet, se lopetettiin
noin vuoden kuluttua. Kuitenkin yritys piti itselldZn toimitilan muita tarkoituksia varten.
Toiminnan alussa yrittdjat joutuivat ottamaan vastaan tyon kuin tyon, koska valmista
asiakaskuntaa ei ollut. Tilloin he esimerkiksi siivosivat paljon. Véhitellen he pystyivit

siirtyma#in yhdistettyyn kotisairaanhoitoon ja -palveluun.

Yrityksen palvelut on tarkoitettu kaikille niitd tarvitseville eli yritys ei ole tietoisesti valinnut
mitdin kohderyhmii. Kaytinnossd kuitenkin valtaosa asiakkaista on koko ajan ollut
vanhuksia, koska ndma4 tarvitsevat eniten yrityksen tarjoamia palveluja. Toisen asiakasryhmén
muodostavat  tydikdiset, joiden hoitosuhteet ovat enimmékseen lyhytkestoisia.
Asiakashankinta on ollut koko toiminnan ajan vaikeaa. Jyvidskyldn kaupunki ei tee
ostopalvelusopimuksia yksityisten kotisairaanhoitoyritysten kanssa, mutta ohjaa asiakkaita
niille. Yritys itsekdfin ei ole keksinyt keinoja 10ytdd tarpeeksi asiakkaita itselleen.

Haastatteluhetkelldkin (toukokuu 2001) yritykselld oli pulaa asiakkaista.

Yrittdjat aloittivat markkinoinnin itsesuunnittelemillaan mainoksilla, joita he jakoivat
ihmisten  postilaatikoihin. Tdmi markkinointikeino on tuonut yritykselle asiakkaita
monienkin vuosien pidistd. Lehti-ilmoittelun timakin yritys, kuten kotipalveluyritys, totesi
tuloksettomaksi. Yrittdjat luottavat tilld hetkelld siihen, ettd heidédn yrityksensd on jo niin
tunnettu, ettei markkinointia juurikaan tarvita. Markkinoinnin vzhiisyys johtuu myos

sopivien kanavien puutteesta seké yrittdjien omasta viitselidisyydesta.

Hinnoittelun perustana olivat yrittdjien itsensd laatimat kustannuslaskelmat. Niiden mukaisilla
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hinnoilla yritys ei kuitenkaan saanut asiakkaita, joten yrittdjien piti laskea hintatasoa. He
asettivat hinnoilleen kuitenkin alarajan, miti halvemmalla he eivét olleet valmiita palvelujaan
myymédn. Suurimmat syyt hintojen laskuun olivat asiakkaiden tottumattomuus ostaa
yksityisid kotisairaanhoitopalveluja sekd tottuminen julkisen sektorin hintatasoon. Yrittdjat
eivit ole vieldkddn pystyneet nostamaan hintojaan haluamalleen tasolle. Kaikilla Jyviskylan
seudun kotisairaanhoitoyrityksilla hintataso on sama. Siitd huolimatta yrittdj4t eivit koe muita
alan yrittdjid hinnan méasradjing, vaan palveluiden kdyttdjat masradavat hinnat. Yritys ei kéyta
hinnoitteluperusteena kiyntikertoja eikd asiakkaan tuloja, vaan ainoastaan palveluun
kaytettyd aikaa. Yritys laskuttaa asiakkailta my6s keskusteluun kéytetyn ajan.

Hinnoitteluperusteissa ei ole tapahtunut muutoksia koko yrityksen olemassaolon aikana.

Vaikka yrittdjid on kaksi, niin he ovat paityneet tydskentelem#@in yksin asiakkaan luona,
koska asiakkaiden kunto ei edellytd parityOskentelyd. Yritys tarjoaa palveluitaan jokaisena
viikonp&ivéni ja tarvittaessa myds disin. Tamén mahdollistaa se, etté yritt4jid on kaksi ja etti
he tydskentelevat osittain eri aikaan. Koko yrityksen toiminnan ajan yritt4j4t ovat rajanneet

selkedsti tyo- ja vapaa-ajan. Yrittdjien tySpaivat ovat pysyneet koko ajan pitkiné.

Alusta alkaen yrittdjat halusivat erottua imagoltaan julkisista palveluista. He korostivat
joustavuutta, laaja-alaisuutta ja laadukkuutta. Yrityksen logon he halusivat kuvastavan
yrityksen imagoa. Logon he suunnittelivat yhdessd ammattilaisen kanssa. Logossa olevan
sydamen yrittdjat toivovat herdttivdn ldmpdisid ajatuksia ja Nightingalen lampun
muistuttavan sairaanhoitajaliikkeestd. Alkuvuosina yrittdjat kayttivdt tydasuja, mutta
haastatteluhetkelld (toukokuu 2001) ainoana ulkoisena merkking heilld oli logolla varustettu
auto. Yrittdjien mielestd térkein imagon rakentamistapa on tavoiteimagon mukainen palvelu
asiakkaan luona. He uskovat siihen, etti vain ty6 puhuu puolestaan. Koko yrityksen
olemassaolon ajan yrityksen ulkoinen ndkyvyys on ollut v#hdistd eivitkd yrittdjat ole

halunneet sithen muutoksia.

Kotisairaanhoidon ja -palvelun haastatteluhetken (toukokuu 2001) liikeidea Normannin

mallin mukaisesti jaoteltuna:
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Tuotteet/palvelut

- kotisairaanhoitopalvelut
- kotipalvelut

- jalkahoidot

Asiakkaat
- kaikki palveluja tarvitsevat
- pitkdaikaiset asiakkaat

- kertaluontoiset asiakkaat

Tapa toimia

- markkinointi vahaistd

- yksintydskentely asiakkaan luona

- palvelut annetaan asiakkaiden kotona, ei vastaanottoa

- veloitusperusteena koko asiakkaan luona kdytetty aika, my6s keskusteluajasta veloitetaan
- tuntihinta; kaikille sama hinta samasta palvelusta

- verkottuminen

- palvelut my&s vitkonloppuisin

- pdivystys

- selvit tyo- ja vapaa-ajat

- ei yhtdaikaisia vapaita

- erillinen toimitila

- laskutus hoidetaan itse

- kerta-asiakkaille kiteislaskutus, muille laskutus kerran kuussa
- kirjanpidon hoitaa ulkopuolinen yritys

- tavoitteena kannattava toiminta

Imago
- ammattitaitoinen
- luotettava

- toimintaa kuvaava logo
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7.5 Sosiaali- ja terveysalan seki yritystoiminnan arvojen yhdistiminen

kohdeyrityksissa

Yritystoimintansa arvopohjan kotipalveluyrittdjat ovat saaneet jo lapsuudenkodistaan. Samoja
arvoja he noudattavat myds yksityiselamassadn. Heissd todentuu Olsonin ja Currien
tutkimustulos, jonka mukaan naisyrittdjien arvot vaikuttavat koko heidédn eldméiinsi, eivit
vain yritystoimintaan. Kotoa saatujen arvojen liséksi yrittdjien toiminnasta nousevat selkedsti
esille sosiaalitydn yleisistd arvoista itsemddrddmisoikeus, loukkaamattomuus ja
osallistuminen. Yrittdjien mielestd n#itd arvoja voi toteuttaa myds yritystoiminnassa.
Kuitenkin he ottavat huomioon toiminnassaan myos liikke-eldmin realiteetit eli toiminnan
pitad olla kannattavaa. Yrittdjien tavoitteena on oman toimeentulon turvaaminen. Voiton
tavoitteluun heilld ei omasta mielestin ole ollut edes mahdollisuuksia, koska jo toimeentulon
hankkiminen on vaatinut heiltd paljon ty6td. Kuitenkin heidén tulonsa ovat nyt suuremmat
kuin aikaisemmissa ammateissa toimiessaan. Yrittdjat eivdt koe hankalana laskuttaa
asiakkaita antamistaan palveluista. Ainoan poikkeuksen tZhdn muodostaa seurustelu
asiakkaan kanssa. Siitd he eivit katso voivansa laskuttaa, vaikka se usein on tirked osa

palvelua.

Kotisairaanhoitoyrittdjien arvopohja nousee hoitotydn eettisistd perusarvoista ja
sairaanhoitajien ammattikunnalle asetetuista velvollisuuksista. Toisella yritt4alld on
pitkdaikaisen yrittdjakokemuksen my6td pinnalla myds yrittdjyyteen liittyvat arvot. Koko
yritystoiminta sai alkunsa siitd, ettd toinen yrittdjistd ryhtyi pohtimaan hoitoalan ja
yksityisyrittdjyyden yhdistdmistd. Suunnitellessaan yrityksen palveluja he asettivat
tavoitteeksi toteuttaa julkista sektoria paremmin hoitoalan eettisié perusarvoja niin, ettd
ihminen tulee hoidetuksi laadukkaammin kuin julkisella sektorilla. Hoitoideologiaksi
muotoutui ndin asiakaskeskeinen hoitotyd, jossa ihmistd hoidetaan kokonaisuutena niin, ettd
kaikki hoitotyohon liitetyt arvot saadaan toteutettua parhaalla mahdollisella tavalla. Tatd
samaa hoitoideologiaa he haluavat toteuttaa tapahtuipa se toisen palveluksessa tai itsendisend
yrittdjdnd. Yrittdjat ajattelevat, ettd jos hoitotydstd yrittdjille maksettu korvaus on epéeettisti,
niin yhtd epéeettistd on maksaa palkkaa hoitotyon tekemisestd julkisella sektorilla. Hoitoty6

on joka tapauksessa heiddn ammattinsa ja tyonsé, jolla he eléttavat itsens.

Tutkimuksemme yrittdjét eivat koe ristiriitaa sosiaali- ja terveysalan ja liike-eldm#n arvojen
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valilla. Pdinvastoin he ajattelevat tdydentdivansid ja lisddvansd yhteiskunnan tarjoamia
palveluita. Tehokkuusvaatimusten ja asiakasmidrin kasvun myd&td julkinen sektori on
etddntynyt perimmaéisistd sosiaali- ja terveysalan eettisistdi periaatteista. Yrittdjimme
kokevatkin voivansa toteuttaa julkista sektoria paremmin nditd periaatteita omissa
yrityksissdan. Tapa, milld nditd palveluja tuotetaan, ei ole tirkeds, vaan térkedd on se, ettd
palveluja on tarjolla. Yrittdjien mielestd palvelun tuottajana voi yhtd hyvin olla niin julkinen
sektori kuin yksityinen yrityskin. Kaikki tutkimuskohteidemme yritt4jat haluavat toteuttaa
sosiaali- ja terveysalan eettisid periaatteita. Toteutustavakseen he ovat valinneet yksityisen
yrityksen. Koska heiddn on saatava toimeentulonsa yrityksistddn, yritysten on oltava

kannattavia. Voiton maksimointiin he eivit edes pyri.

Vaikka yrittdjilld itsellddn ei ole ongelmia yhdistdd sosiaali- ja terveysalan ja liike-eldmin
arvoja, niin he kokevat, ettd yleisen kisityksen mukaan nimi arvot ovat ristiriidassa
keskenddn. Sen mukaan sosiaali- ja terveysalan yrittdjit voivat tuottaa palveluja, mutta niistd
el saisi laskuttaa. Asenteet sosiaali- ja terveysalan yrittdjyyttd kohtaan ovat yrittdjiemme

mielestd muuttumassa myonteisemmiksi.

7.6 Kohdeyritykset vuonna 2002

7.6.1 Kotisiskot

Talla hetkella (huhtikuu 2002) Kotisiskot toimii entiseen malliin: molemmat yritt4jit ovat
mukana ja asiakkaita riittdd. Myoskadn palveluissa eikd toimintatavoissa ole tapahtunut

muutoksia. Vain tuntihintaa yritys on nostanut euroon siirtymisen my6ta noin 6 markalla.

Kotisiskot toimii edelleen hyvin itsendisesti. Yhteistyd saman alan yrittdjien kanssa on
vahdistd. Jyvdskyldn kaupunginkaan kanssa he eivat halua lisitd yhteistyotd
ostopalvelusopimusten muodossa, koska ostopalvelusopimusasiakkaille he voivat antaa vain
niitd palveluja, joista on sovittu kaupungin kanssa, vaikka asiakkailla olisi tarvetta ja halua
saada muitakin palveluja yritykseltd. Asiakkaat eivit ole kuitenkaan valmiita ostamaan niitd
muita haluamiaan palveluja yritykselts, vaan he haluaisivat saada ne ilmaiseksi kaupungin
tarjoamaan palveluun kuuluvina. Nidin yritys kokee olevansa kahden tulen wvilissd;

kaupungilla on omat chtonsa ja asiakkailla omat, mutta namé eivét kohtaa. Tami aiheuttaa
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Kotisiskoille ristiriitatilanteen, koska olennaisena osana heiddn palveluajatustaan on vastata

asiakkaiden tarpeisiin.

Kotisiskot juhlistaa olemassaoloaan 24.5.2002 jarjestimilla 10-vuotisjuhlat Vanhassa
Pappilassa. Jossain vaiheessa yrittdjdt aikoivat luopua juhlien jarjestdmisests, mutta koska
asiakkaat kyselivit usein tulevista juhlista, juhlat pastettiin jarjestdd. Kutsut sadalle hengelle

on jo lahetetty.

Tulevaisuuden suunnitelmiaan yrittdjat eivdt halunneet meille paljastaa, mutta he ovat

valmiita tarttumaan tilaisuuteen, kun sellainen heidin kohdalleen osuu.

7.6.2 Jyviskylin kotisairaanhoito ja -palvelu

Jyvaskylan Kkotisairaanhoito ja -palvelu on muuttunut yhden naisen yritykseksi. Toinen
yrittdjistd siirtyi syksylld 2001 sairaanhoitajaksi julkisen sektorin palvelukseen. Yrityksen
alkuperiiset palvelut ovat pysyneet samoina. Voidakseen tarjota nditd palveluita yritt4jd saa
apua ja tukea toiselta alan yrittdjdltd sekd Jyviskyldn Kotihoitotiimi Oy:ltd. Entisestid
toimitilasta yritys luopui, koska huoneiston omistaja myi sen. Toimitilana on nyt yrittdjin

oma koti.

Talld hetkelld (huhtikuu 2002) yrittdjd kokee, ettd hénelld on tarpeeksi asiakkaita.
Asiakkaiden hoitotarve on kasvanut. Melkein kaikkien luona yrittdja k&y joka pdiva tai 3-4
kertaa viikossa. Paivittdin hdn k3y 4-5 eri asiakkaan luona. Kaikkiaan yritykselld on 8

asiakasta.

Yhteistyo Jyvaskyldan Kotihoitotiimi Oy:n kanssa on lisdédntynyt. Vireilld on useita hankkeita,
joissa Kotisairaanhoito ja -palvelu on mukana. Tiimildiset ovat keskustelleet myds hoitokodin
perustamisesta. Jos hanke toteutuu, niin kotisairaanhoitoyrittdjammekin haluaa olla siind
mukana. Yhteistyd muiden kotisairaanhoitoyritysten kanssa on tiivistynyt ja suunniteltu
yhteismarkkinointi on alkamassa. Yritykset keskittidvat ilmoittelunsa terveys- ja sosiaalialan
lehtiin. Tavoitteena on, ettd julkisella sektorilla tydskentelevit oppisivat tuntemaan heidén

yrityksens3 ja ohjaisivat sen jélkeen asiakkaita heille.
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7.7 Lopuksi

Strategia muodostuu  Normannin mukaan organisaation oppimisprosessin  kautta.
Tutkimiemme yritysten strategiat ovat mitd suurimmassa méérin oppimisen tulosta. Nykyiset
strategiat ovat monen vuoden oppimisprosessin tulosta. Strategioiden muotoutumiseen ovat
vaikuttaneet niin yritysten sisdiset kuin ulkoisetkin tekijét. Normann painottaa muun muassa
arvojen tirkeyttad strategian muodostumisessa. Myds tutkimissamme yrityksissd arvot ovat
olennaisen osa strategiaa. Vaikka molemmilla yrityksilld on selvét strategiat, niin kirjoitetussa

muodossa niitd ei ole kummallakaan. Strategiat ovat vain yrittdjien omassa mielessé.

KUVIO 3 Kohdeyritysten strategioihin vaikuttaneet tekijat

Arvot ja
asenteet

Yrittdjien

Yrittdjien
ammattitaito

Yhteiskunnal-
linen tilanne

Yrittdjien
jaksaminen

Lain-
saadanto Kohdeyritysten

strategiat

Viestdn
ikdsintyminen




189

LAHTEET

Aaltonen, E. 1999. Yrityksen arvioinnin tunnusmerkit - henkildsto, tilat ja asiakkaan asema.
Sosiaaliturva 87 (15), 3.

Ahlstedt, L. 1992. Pienyritykset ja niiden yhteistoimintaverkot. Teoksessa I. Jahnukainen
(toim.) Uudistuva pienyritys. Jyvéskyld: Gummerus Kirjapaino Oy, 317-325.

Aho, P. 1993. Mihin me yllimme. Teoksessa S. Karvinen (toim.) Sosiaalityon eettiset
jannitteet. Helsinki: Painatuskeskus Oy, 157-181.

Aho, T. 1980. Pienyrityksen rakenteellisen joustavuuden mittaaminen taseinformaation
avulla. Turun kauppakorkeakoulun julkaisuja A-4:1980.

Andersson, S. & Kainlauri, A. Hoivayrittdjilld monta tietd menestykseen. Sosiaaliturva 88
(15), 22-24.

Ansoff, H. 1. 1981. Strateginen johtaminen. Suomentaja Pirkko Rajala. Espoo: Amer-yhtymi
Oy Weilin + Go6sin kirjapaino.

Ansoff, H. I. 1984. Strategisen johtamisen kisikirja. Suomentaja Matti Lainema. Keuruu:
Otava.

Ansoff, H. 1. 1990. Strategia 2000. 2. painos. Suomentaja Aaro Vakkuri. Jyviskyla:
Gummerus Kirjapaino Oy.

Birley, S. 1989. Female Entrepreneurs: Are They Really Any Different? Journal of Small
Business Management 27 (1), 32-37.

Brandt, S. C. 1986. Kasvun strategia. Suomentaja Matti Lainema. Keuruu:
Kustannusosakeyhtid Otavan painolaitokset.

Brush, C. G. 1994. Naisyrittdjatutkimus: Aiemmat suuntaukset, uusi perspektiivi ja
tulevaisuuden suuntaviivat. Avainsektori 4 (2), 55-100.

Chaffee, E. E. 1985. Three Models of Strategy. Academy of Management Review 10 (1), 89-
98.

Chandler, A. D. Jr. 1970. Strategy and Structure. Cambridge, Massachusetts: M.I.T. Press.
Churchill, N. C. & Lewis, V. L. 1983. The Five Stages of Small Business Growth. Artikkeliin

viitattu teoksessa A. Koskinen, 1996. Pienyritysten kehityskaaret ja areenat. Helsinki:
Helsingin kauppakorkeakoulun kuvalaitos.



190

Cooper, A. C. 1981. Long Range Planning. Strategic Management: New Ventures and Small
Business 14 (5), 39-45. Artikkeliin viitattu artikkelissa S. Birley. 1989. Female Entrepreneurs:
Are They Any Different? Journal of Small Business Management 27 (1), 32-37.

Deal, T. E. & Kennedy, A. A. 1987. Yrityskulttuurit. 2. painos. Suomentaja Anna-Maija
Gruber. Jyviaskyld: Gummerus Kirjapaino Oy.

Dighton, L. 1984. Yrityksen kulttuuri. Talouseldm4 47 (31), 46-47.

Gaedeke, R. M. & Tootelian, D. H. 1985. Small Business Management. 2. painos. USA:
Scott, Foresman and Company.

Groonroos, C. 1998. Nyt kilpaillaan palveluilla. 4. painos. Suomentaja Maarit Tillman. Por-
voo: WSOY.

Hajba, S. 1986. Naisyrittdjyyden roolimalleista. Turun kauppakorkeakoulu. Hallinnon ja
markkinoinnin laitos. Raportti 13/1986.

Hallittu sosiaali- ja terveydenhuoltoalan yrittdjyys -raportti. 1993. KTM Yrityspalvelu
Uudenmaan piiritoimisto. Helsinki: Painotalo MIKTOR.

Halme, M. & Nasi, J. 1993. Stakeholder Pressure Against Immoral Management: A Case
Study of a Company’s Destruction. Teoksessa D. C. Ludwig (toim.) Business and Society in a
Changing World Order. New York: Edwin Mellen Press, 77-99.

Hirsjarvi, S. & Hurme, H. 2000. Tutkimushaastattelu. Teemahaastattelun teoria ja kaytints.
Helsinki: Helsinki University Press.

Hisrich, R. D. & Peters, M. P. 1992. Entrepreneurship. Starting, Developing and Managing a
New Enterprise. Teokseen viitattu teoksessa A. Koskinen, 1995. Yrittdjyyden prosessin synty.
Helsinki: Helsingin kauppakorkeakoulun kuvalaitos, 12-13.

Hofer, C. W. & Schendel, D. 1980. Strategy Formulation: Analytical Concepts. 5. painos.
Minnesota: West Publishing Co.

Huuskonen, V. 1992. Yrittdjaksi aikova urapolun haarassa. Teoksessa I. Jahnukainen (toim.)
Uudistuva pienyritys. Jyvaskyld: Gummerus Kirjapaino Oy, 53-64.

Huuskonen, V. 1995. Yrittdjdksi ryhtyminen. Teoreettinen viitekehys ja sen koettelu. 2.
painos. Turku: Kaarinan Tasopaino Oy.

Hyvonen, S., Kupiainen, T. & Pietikdinen, P. 1995. Maaseudun pienyritysten strategiat,
muutoskyvykkyys ja tuloksellisuus. Maatalouden taloudellinen tutkimuslaitos. Tiedonantoja
201.

Harkki, T. 1996. Tyollistyminen mikroyrittdjaksi kotipalvelualalle. Ty8ministerio.
Tyopoliittinen tutkimus 159. Helsinki: Hakapaino Oy.

Jahnukainen, 1., Junnelius, C. & Sonkin, L. 1985. Liiketoiminnan kehittdminen liikeidean
pohjalta. 5. painos. Espoo: Amer-yhtymé Oy Weilin + G&0sin kirjapaino.



191

Johnson, G. & Scholes, K. 1997. Exploring Corporate Strategy. 4. painos. Lontoo: Prentice
Hall.

Julkunen, R. 1993. Sosiaalipolitiikkamalli, sukupuoli ja hoivatyd. Teoksessa O. Riihinen
(toim.) Sosiaalipolitiikka 2017. Nzkokulmia suomalaisen yhteiskunnan kehitykseen ja
tulevaisuuteen. Juva: WSOY:n graafiset laitokset, 339-356.

Julkunen, R. 1994. Hoivabisnekseen vai nyrkin ja hellan véliin? Teoksessa L. Simonen
(toim.) Hyvinvointivaltion murros ja hoivan uudelleenorganisointi. Jyvéskyld: Gummerus
Kirjapaino Oy, 32-47.

Kainlauri, A., Mintysaari, M. & Andersson, S. 2000. Kotitaloustydn tukikokeilun arviointi.
TyOministerid. Tyohallinnon julkaisu nro 255.

Kainlauri, A., Maittd, M. & Simonen, L. 1999. Kotityon tukikokeilun alkuvaiheet Suomessa.
Tyoministerid. Tydhallinnon julkaisu nro 230.

Kalkas, H. & Sarvim#ki, A. 2000. Hoitotydn etiikan perusteet. 5-6. painos. Vantaa:
Tummavuoren kirjapaino Oy.

Kamppi, P. 1992. Naiset yrittdjind maaseudulla esimerkkind Polvijdrven naisyrittdjat.
Joensuun yliopisto. Karjalan tutkimuslaitoksen monisteita N:o 7/1992.

Karlof, B. 1986. Strategian ydinkohdat. Suomentaja Olli Vainio. Espoo: Amer-yhtymi Oy
Weilin + Go6sin Kirjapaino.

Karlof, B. 1990. Yritystoiminnan avainsanat. Suomentaja Esko Riikonen. Helsinki:
Painokaari Oy.

Karttunen, S-L. 2000. Yrittdjyys vanhustyossd palvelukoti- ja kotipalveluyrittdjien
k&sityksind. Oulun yliopisto. Hoitotieteen lisensiaattityd.

Karvonen, A. & Uusitalo, S. 1999. Minikd hoiva-alan yrittdjéksi? Ohjeita sosiaali- ja
terveysalan yritystd suunnitteleville. Hyvetek-projekti. Kokkola: Kirjapaino Antti Vilikangas
Oy.

Kauppinen-Toropainen, K., Haavio-Mannila, E., Kandolin, I. & Simonsuuri-Sorsa, M. 1983.
Naiset ja tyd. Mikkeli: Léansi-Savo Oy.

Keskisuomalainen: Jykes selvittdd hoiva-alan yrittdjyyden. Keskisuomalainen, 8.1.2002, Vol.
131,N:07,s.9.

Keskisuomalainen: ”Tamé& on tulevaisuuden ammatti”. Keskisuomalainen, 24.8.2001, Vol.
131, N:0 231, s. 8.

Kettunen, P. & Marjosola, I. 1978. Yritys, arvot ja yhteiskunta. Jyvaskylan yliopisto.
Taloustieteen laitos.



192

Kokko, S. & Lehto, J. 1993, Mihin suuntaan sosiaali- ja terveydenhuolto.
Valtionosuusuudistuksen avaamat vaihtoehdot ja uhat rahoituskriisin aikakaudella. Stakes
Sosiaali- ja terveysalan tutkimus- ja kehittimiskeskus. Raportteja 96. Jyvaskyld: Gummerus
Kirjapaino Oy.

Kolehmainen, S. 1999. Naisten ja miesten tydt. Tyémarkkinoiden segregoituminen Suomessa
1970-1990. Tilastokeskus. Helsinki: Hakapaino.

Koskinen, A.1992. Pienyrityksen johtaminen - erilaiset yritt4jét ja yritysten kehitysvaiheet.
Teoksessa I. Jahnukainen (toim.) Uudistuva pienyritys. Jyvéskyld: Gummerus Kirjapaino Oy,
109-122.

Koskinen, A. 1995. Yrittdjyyden prosessin synty. Yrittdjin orientaatio ja uranvalinta.
Helsinki: Helsingin kauppakorkeakoulun kuvalaitos.

Koskinen, A. 1996. Pienyritysten kehityskaaret ja areenat. Helsinki School of Economics and
Business Administration. Helsinki: Helsingin kauppakorkeakoulun kuvalaitos.

Koskinen, L. 1995. Mikid on oikein. Etiikan kasikirja. Suomentaja Torsti Lehtinen. Juva:
WSOY.

Koskinen, M-K. & Tiainen, K. 1999. Laatukisikirjoja yhteistyolla. Sosiaaliturva 87 (10), 24-
25.

Kotler, P. 1990. Markkinoinnin kisikirja. 6. painos. Suomentajat Antti Airamo ja Henna
Ranta. Jyviskyld: Gummerus Kirjapaino Oy.

Kovalainen, A. 1995. Naisyrittdjyys - uusi voimavara? Teoksessa P. Suokas (toim.)
Yrittdjyyden studia generalia. Helsingin kauppakorkeakoulun pienyrityskeskuksen julkaisuja
M-71. Helsinki: Helsingin kauppakorkeakoulun kuvalaitos, 135-146.

Kovalainen, A. & Simonen, L. 1996. Sosiaali- ja terveysalan yrittdjyys. Juva: WSOY:n
graafiset laitokset.

Kovalainen, A., Simonen, L. & Osterberg, J. 1996. Sosiaalipalveluyrittijin muotokuva.
Saarijarvi: Gummerus Kirjapaino Oy.

Kyrd, P. 1997. Yrittdjyyden tarinaa kertomassa. Juva: WSOY Kirjapainoyksikka.

Kyrs, P. 2000. Naisvaltaiset alat muuttuvat yrittdjamaiseen suuntaan. Keskisuomalainen 130
(43),3,7.

Kyrd, P., Nurmi, K. & Tikkanen, T. 1999. Yrittdjyyden askeleita yhteiskunnassa. Helsinki:
Yliopistopaino.

Lahti, A. 1988. Strateginen yritysanalyysi. Espoo: Amer-yhtymd oy Weilin + Go&3sin
kirjapaino.

Lehto, A. & Sutela, H. 1999. Tasa-arvo tydoloissa. Tilastokeskus. Helsinki: Hakapaino Oy.



193

Lemponen, V. 1999. Hyvinvointialan palveluyritykset maaseudulla. Kokemuksia ja ajatuksia
yrittdjénd toimimisesta. Helsingin yliopiston maaseudun tutkimus- ja koulutuskeskus, sarja
B:18.

Leppaalho, M. 1991.  Yrityksen  kehitysvaiheet  ja  liiketoimintastrategian
muotoutumisprosessi. Tampereen yliopisto. Acta Universistatis Tamperensis sar A vol 314.

Lith, P. 2000. Kilpailuttaminen vauhditti yksityisten palvelujen kasvua. Sosiaaliturva 88 (15),
21-22.

Longenecker, J. G., McKinney, J. A. & Moore, C. W. 1989. Ethics in Small Business. Journal
of Small Business Management 27 (1), 27-31.

Miettinen, A., Sutinen, M., Diov, P. & Vornanen, J. 1998. Pk-yrittdjin menestystekijat.
Jyvaskyld: Gummerus Kirjapaino Oy.

Miles, M. B. & Huberman, A. M. 1994. Qualitative Data Analysis: An Expanded Source-
book. 2. painos. Thousand Oaks, California: SAGE Pudlications.

Mintzberg, H. 1987. The Strategy Concept I: Five Ps For Strategy. The Strategy Concept II:
Another Look at Why Organizations Need Strategies. California Management Review 30 (1),
11-32.

Mintzberg, H. 1988. Strategy Formation. Teoksessa J. B. Quinn, H. Mintzberg & R. M. James
(toim.) The Strategy Process. New Jersey : Prentice-Hall, 80-89.

Mintzberg, H. 1990. Strategy Formation. Schools of Thought. Teoksessa J. W. Fredrickson
(toim.) Perspectives on Strategic Management. Harper & Row, 105-2335.

Mintzberg, H. 1991. Strategic Thinking as ”Seeing”. Teoksessa J. Nisi (toim.) Arenas of Stra-
tegic Thinking. Helsinki: Kp Snellman Oy, 21-25.

Mintzberg, H. 1994. The Rise and Fall of Strategic Planning. Cornwall: T. J. Press (Padstow)
Ltd.

Mintzberg, H. 1996. Five Ps for Strategy. Teoksessa H. Mintzberg & J. B. Quinn (toim.) The
Strategy Process. 3. painos. New Jersey: Prentice-Hall, 10-17.

Mykri, P. 2001. RAY rahoittaa sosiaali- ja terveysjérjestsja harkinnanvaraisesti. Sosiaaliturva
89 (2), 26-27.

Niittykangas, H. 1992. Maaseudun yritystoiminnan kehittymismahdollisuudet. Jyviskyli:
Jyviaskyldn yliopiston monistuskeskus.

Niittykangas, H., Nenonen, T. & Tervo, H. 1992. Yritystoiminnan muuttuva
toimintaympdristd ja 1990-luvun pk-politiikka. Jyvdskyldn yliopisto. Keski-Suomen
taloudellinen tutkimuskeskus. Julkaisuja 117.

Normann, R. 1988. Luova yritysjohto. 4. painos. Suomentaja Leif Sonkin. Espoo: Amer-
yhtyma Oy Weilin + G66sin kirjapaino.



194

Normann, R. 1989. Palveluyrityksen johtaminen. 3. painos. Suomentaja Maarit Tillman.
Espoo: Amer-yhtyma Oy Weilin + Gosin kirjapaino.

Nuutinméki, M. 1999. Hoivanaiset tyohon. Sosiaaliturva 87 (15), 7-8.

Nist, J. 1987. Doughs and Bakers of Strategic Management. Analyses of Schools of Thought.
Mississippi State University, College of Business and Industry, Department of Management.
(Saatavana Juha Nésiltd)

Nisi, J. 1988a. Liikkeenjohdon opit eilen ja tdn&dén. Teoksessa J. Nési (toim.) Liikkeenjohdon
viisastenkivet. Espoo: Amer-yhtyma Oy Weilin + G66sin kirjapaino, 13-23.

Niasi, J. 1988b. Strategia-ajattelun taikinat ja leipurit. Teoksessa J. Nisi (toim.)
Liikkeenjohdon viisastenkivet. Espoo: Amer-yhtyméd Oy Weilin + G68sin kirjapaino, 35-78.

Nisi, J. & Banks, M. 1988. Three Models of Strategy Thinking. Submitted to the Strategic
Management Society. (Saatavana Juha Nasiltd)

Olson, S. F. & Currie, H. M. 1992. Female Entrepreneurs: Personal Value Systems and Busi-
ness Strategies in a Male-dominated Industry. Journal of Small Business Management 30 (1),
49-57.

Paasivirta, K. 1999. Mikroyrittdjien osaamisen ulottuvuudet hoiva- ja hoitoalalla. Teoksessa
P, Kyrd, K. Nurmi & T. Tikkanen (toim.) Yrittdjyyden askeleita yhteiskunnassa. Helsinki:
Yliopistopaino, 100-120.

Partanen, S. 1994. Sosiaali- ja terveysalan yritysten toimintamahdollisuudet yrittdjien ja
yrittdjyyttd harkitsevien ndkokulmasta. Sosiaali- ja terveysministeridn monisteita 1994:22.

Peltola, S. 1997. Hoivayritysten yhteistyd ja sisdinen kehittdminen. Tutkimus yritysten
kehittdmistarpeista Keski-Suomessa. INTRA ry, resurssikeskus. (Saatavana Susanna
Uusitalolta.)

Pk-yritysbarometri. 2000. Suhdanne 1/2000. Kauppa- ja teollisuusministerio. Suomen
Yrittdjéat.

Pk-yritysraportti 1998. 1998. Kauppa- ja teollisuusministerion tutkimuksia ja raportteja
21/1998. Yrityskehitysosasto.

Peters, T. J. & Austin, N. 1985. A Passion for Excellence. The Leadership Difference. Kirjaan
viitattu teoksessa J. Nési (toim.) Liikkeenjohdon viisastenkivet. 1988. Espoo: Amer-yhtyma
Oy Weilin + Go6sin kirjapaino, 64-65.

Peters, T. J. & Waterman, R. H. 1985. Menestyksen profiileja. Suomentaja Mauno J.
Lehmuskoski. Imatra: Oy Y14-Vuoksi.

Porter, M. E. 1991a. Kansakuntien kilpailuetu. Suomentaja Maarit Tillman. Keuruu:
Kustannusosakeyhtié Otavan painolaitokset.



195

Porter, M. E. 1991b. Kilpailuetu. 3. painos. Suomentaja Maarit Tillman. Jyviskyli:
Gummerus Kirjapaino Oy.

Porter, M. E. 1991c. Towards a Dynamic Theory of Strategy. Strategic Management Journal
12 (2), 95-117.

Porter, M. E. 1993. Strategia kilpailutilanteessa. Toimialojen ja kilpailijoiden
analysointitekniikat. 3. painos. Suomentaja Tuula Viisdnen. Helsinki: Tammisaaren
Kirjapaino Oy.

Porter, M. E. 1996. How Competitive Forces Shape Strategy. Teoksessa H. Mintzberg & J. B.
Quinn (toim.) The Strategy Process: Concepts, Contexts, Cases. 3. painos. New Jersey: Pren-
tice-Hall, 75-83.

Powell, J. D. & Bimmerle, C. F. 1980. A Model of Entrepreneurship: Moving Toward Preci-
sion and Complexity. Artikkeliin viitattu teoksessa A. Koskinen. 1996. Yritt4djyyden prosessin
synty. Helsinki: Helsingin kauppakorkeakoulun kuvalaitos, 26.

Raatikainen, I. & Muurinen, H. 1994. Verkostoajattelun kehittdminen liiketoimintatieteissa.
Kilpailukeskeisyydestd yhteistydn korostamiseen. Teoksessa I. Raatikainen ja J. Ahopelto
(toim.) Verkostoajattelusta verkostotoimintaan. Kuopio: Kuopion yliopiston painatuskeskus,
51-80.

Reid, G. C., Jacobsen, L. R. & Anderson, M. E. 1993. Profiles in Small Business. A Competi-
tive Strategy Approach. Cornwall: T. J. Press.

Reitz, H. J. & Jewell, L. N. 1985. Managing. Glenview, Illinois: Scott, Foresman and Com-
pany.

Rumelt, R. R. 1996. Evaluating Business Strategy. Teoksessa H. Mintzberg & J. B. Quinn
(toim.) The Strategy Process. 3. painos. New Jersey: Prentice-Hall, 55-63.

Saarinen, E. 1999. Yritys yhteistySkumppanina. Uusia virikkeitd sosiaalipalveluihin.
Sosiaaliturva 87 (15), 16-18.

Salavuo, K. 1992. Sosiaalipolitiikka hyvinvointistrategiana. Helsinki: Valtion painatuskeskus.

Savola, L. 2000. Naiset tydmarkkinoilla 1990-luvulla. Tilastokeskus. Helsinki: Hakapaino
Oy.

Scase, R. & Coffee, R. 1980. The Real World of the Small Business Owner. Surrey: Biddles
Ltd.

Sosiaalista turvaa yrityksistd. Projektin loppuraportti. 1998. INTRA ry, resurssikeskus.
(Saatavana Susanna Uusitalolta.)

Stanworth, M. J. K. & Curran, J. 1973. Management Motivation in the Smaller Business. Sur-
rey: Unwin Bros Ltd.

Steiner, G. A. 1969. Top Management Planning. New York: Macmillan Company.



196

Steiner, G. A. 1971. Yrityssuunnittelu. Suomentajat Anna-Maija ja Pentti Sierild (Ilyhennelmi
alkupergisteoksesta). Helsinki: Weilin + G60s.

Steinmetz, L. L. 1969. Critical Stages of Small Business Growth. Artikkeliin viitattu
teoksessa A. Koskinen, 1996. Pienyritysten kehityskaaret ja areenat. Helsinki: Helsingin
kauppakorkeakoulun kuvalaitos.

Stoner, C. R., Hartman, R. [. & Arora, R. 1990. Work-Home Role Conflict in Female Owners
of Small Business: An Exploratory Study. Journal of Small Business Management 28 (1), 30-
38.

Suomen yritykset 1998. 2000. Tilastokeskus. Helsinki: Yliopistopaino.

Sutinen, M. & Antikainen, A. 1998. Pk-yrittdjan kasikirja. Lisdpainos. Jyviskyld: Gummerus
Kirjapaino Oy.

Suur-Jyvdskyldn lehti: Yhdeksdn hoiva-alan pienyrittdjdd perusti osakeyhtion. Suur-
Jyviaskylan lehti, 31.5.2000, Vol. 41, N:o 22, s. 10.

Sodergard, H. 1998. Sosiaali- ja terveysala kdinnekohdassa. Yksityisen ja kolmannen
sektorin perusanalyysi ja kehittdmisen suuntaviivat. Helsinki: Yliopistopaino.

Tainio, R. 1992. Pienyritysten moni-ilmeinen luonne. Teoksessa I. Jahnukainen (toim.)
Uudistuva pienyritys. Jyvéskyld: Gummerus Kirjapaino Oy, 28-38.

Tainio, R. & Koskinen, A. 1991. Pienyritykset - yhtaldisyyksid mutta myds eroavuuksia.
Avainsektori 1 (2), 13-17.

Takala, T. 1993. Yritysetiikka ja yrityksen yhteiskunnallinen vastuu - historiallinen tausta ja
kasitteellistd pohdintaa. Jyviskylan yliopisto. Taloustieteen laitos. N:o 89/1993.

Taloustiedon taloussanasto. 1989. 4. painos. Toim. Taloustieto Oy. Vammala: Vammalan
Kirjapaino Oy.

Taloustietoa késikirja 1991. Helsinki: Taloustieto Oy.
Tamminen, R. 1993. Tiedettd tekeméaén. Jyvaskyld: Gummerus Kirjapaino Oy.

Tenkanen, R. 1997. Miti on kotipalvelun laatu asiakkaiden mielestd? Sosiaaliturva 85 (5), 26-
27.

Tekes. 2000. http://www.tekes.fi/rahoitus/yritys/pk.htm.
Toimialaluokitus 1995. 1999. 2. painos. Tilastokeskus. Vantaa: Tummavuoren Kirjapaino Oy.

Toimialaraportti. 1997:7. Sosiaali- ja terveyspalvelut. KTM. Tydvoima- ja elinkeinokeskus.
Helsinki: Kirjapaino Snellman Oy.



197

Toimialabarometri. 1997. Sosiaali- ja terveyspalvelut. KTM. Tydvoima- ja elinkeinokeskus.
Helsinki: Kirjapaino Snellman Oy.

Tuomisto, R. 1997. Kotisairaanhoidossa tyoskentelevdn hoitajan tydn sisdltd ja tydajan
kayttd. Turun yliopisto. Hoitotieteen pro gradu —tyd.

Ty6voimatilasto 1998. 1999. Tilastokeskus. Helsinki: Yliopistopaino.

Vanninen, K. 1995. Millainen on hyvd sairaanhoitajayrittdja. Teoksessa Sairaanhoitaja
yrittdjand. Suomen sairaanhoitajaliiton julkaisuja 1/1995. Helsinki: Painatuskeskus Oy, 19-30.

Veikkola, E-S. 1996. Yhteiskunnallinen ja taloudellinen kehitys taustana johtajien
tydmarkkinoiden muutoksille 1990-luvun alkuvuosina. Teoksessa E-S. Veikkola (toim.)
Huipulla tuulee. Selvitys naisista ja miehisti elinkeinoeldmén johtotehtivissa. Tilastokeskus.
Helsinki: Hakapaino Oy, 6-12.

Veikkola, E-S. 1999. Johtajien tyomarkkinat kansantalouden muutoksissa 1990-luvulla.
Teoksessa E-S. Veikkola (toim.) Onko huipulla tyyntynyt. Tilastokeskus. Helsinki:
Yliopistopaino, 7-14.

Yavitz, B. & Newman, W. H. 1984. Strateginen suunnittelu kiytinnossi. Suomentaja Jarmo
Laakko. Juva: WSOY.

Yin, R. K. 1994. Case Study Research. Design and Methods. 2. painos. Thousand Oaks: Sage
Publications.

Yrittdjyyden uudet muodot. 1997. Tydministerié. Ty6voimapalveluosasto. Tietopalvelu- ja
ammattitietoyksikk6. Helsinki: Oy Edita Ab.

Yrittdjdnaisten Keskusliitto r.y. 1997. Edellakévijoind maailmassa. Rauma: Kirjapaino Oy
West Point.



198

HAASTATTELUT

Halmetoja, Reija, yrittdja. Jyvéskyldn kotisairaanhoito ja -palvelu, Jyviskyld. Haastateltu
Jyvaskyldssd 29.5.2001, haastattelijoina Marita Hokkanen ja Kirsi Linna. Nauhat
haastattelijoiden hallussa. (Halmetoja, haastattelu, 29.5.2001)

Karstunen, Tarja, tarkastaja. TE-keskus, Jyvédskyld. Haastateltu Jyviskyldssi 23.8.2001,
haastattelijoina Marita Hokkanen ja Kirsi Linna. Haastattelumuistiinpanot haastattelijoiden
hallussa. (Karstunen, haastattelu, 23.8.2001)

Kabl, Pdivi, toimistosihteeri. TE-keskus, Jyviskyld. Haastateltu Jyvidskyldssd 11.4.2001,
haastattelijoina Marita Hokkanen ja Kirsi Linna. Haastattelumuistiinpanot haastattelijoiden
hallussa. (K3bl, haastattelu, 11.4.2001)

Lappeteldinen, Sirkka, yrittdjd. Kotisiskot, Jyviskyld. Haastateltu Jyvaskyldssd 24.4.2001 ja
25.4.2002, haastattelijoina Marita Hokkanen ja Kirsi Linna. Nauha ja muistiinpanot
haastattelijoiden hallussa. (Lappeteldinen, haastattelu, 24.4.2001 tai 25.4.2002)

Lifflander, P&ivi, terveydenhuollontarkastaja. L#nsi-Suomen ld&ninhallitus, Jyviskyli.
Haastateltu  23.8.2001, haastattelijoina  Marita  Hokkanen ja Kirsi Linna.
Haastattelumuistiinpanot haastattelijoiden hallussa. (Lifflander, haastattelu, 23.8.2001)

Renlund, Pirjo, yrittdjd. Kotisiskot, Jyvdskyld. Haastateltu Jyviskyldssi 24.4.2001,
haastattelijoina Marita Hokkanen ja Kirsi Linna. Nauhat haastattelijoiden hallussa. (Renlund,
haastattelu, 24.4.2001)

Seppédnen, Leena-Maija, yrittdja. Jyvaskylan kotisairaanhoito ja -palvelu, Jyviskyld.
Haastateltu Jyvaskyldssd 23.4.2002, haastattelijoina Marita Hokkanen ja Kirsi Linna.
Haastattelumuistiinpanot haastattelijoiden hallussa. (Seppénen, haastattelu, 23.4.2002)

Uusitalo, Susanna, toimitusjohtaja. Jyvaskylan kotihoitotiimi Oy, Jyviskyld. Haastateltu
Jyvaskylassd 25.4.2001, haastattelijoina Marita Hokkanen ja Kirsi Linna. Nauhat
haastattelijoiden hallussa. (Uusitalo, haastattelu, 25.4.2001)



LIITE 1 Haastattelurunko

HAASTATTELURUNKO

1. Yrittijén taustatiedot

Haastateltavan nimi ja yhteystiedot

Haastateltavan ika

Perhesuhteet

Onko kotona olevia lapsia

Mikadli olet naimisissa tai avoliitossa, mikd on puolisosi ammattiasema?
Oma peruskoulutuksesi

Ammatillinen koulutuksesi

Oletko osallistunut yrittdjakoulutukseen? Millaiseen?

2. Yrittidjin tyohistoria ja yrittdjaksi ryhtyminen
Miti tyoté olet tehnyt aikaisemmin? Kuinka kauan?

Millainen oli tydtilanteesi ennen sosiaali- ja terveysalan palvelujen tuottajaksi tai
yrittdjaksi ryhtymista?

Sosiaali- ja terveysalan palvelujen tuottaminen on minulle

1 paitoimista
2 yht4 tdrke#d toisen toimen kanssa, minki
3 sivutoimista, p4itoimeni on

Mitkd tekijat ovat vaikuttaneet yritystoimintasi aloittamiseen?
Misti sait tietoa ja tukea yrittdjéné aloittamiseen ja mihin asioihin?

Kauanko suunnittelit yritystoiminnan kdynnistamist4?

3. Yrityksen taustatiedot
Yrityksen nimi

Yrityksen sijaintikunta



Yrityksen perustamisvuosi
Yrityksen yhtidmuoto

Mikili Sinulla on yhtiskumppaneita, tyoskentelevatkd he myos yrityksessdsi (vai
ovatko he sijoittaneet vain pddomaa)? :

Milld alalla yrityksesi toimii?

Yrittdjaksi ryhdyttdessi kestdd jonkin aikaa ennen kuin yritys piisee alkuun
(toimintatavat selkiintyvit, markkinat 16ytyvit, kysynti vakiintuu ym.). Arvioi, kuinka
kauan kesti ennen kuin yrityksesi toiminta vakiintui?

Montako henkil6d on mukana télla hetkelld yritystoiminnassasi?

Miten yrityksesi palveluksessa olevien henkildiden m#irdi on muuttunut yrityksen
perustamisesta ldhtien?

Millainen tyonjako teilld on keskeninne?

Millainen tydaika teilld on?

Millainen koulutus tyontekijoilld on?

Millaista aikaisempaa tyokokemusta tyontekijoilld on?
Miten yrityksessisi ylldpidetddn ja kehitetddn ammattitaitoa?
Yrityksen liikevaihto oli viime tilikaudella?

Miten yrityksen liikevaihto on muuttunut vuosien aikana?

4. Investoinnit ja rahoitus

Teitko itse vai teetitkd muilla rahoituslaskelmat ennen yrityksen kdynnistimist4?
Miten hankit yrityksen alkuunpéisyyn rahoituksen?

Koetko vaikeaksi yrityksen rahoitukseen ja kannattavuuteen liittyvit asiat?
Koetko rahoituksen saamisen esteeksi yrityksen toiminnalle ja sen kehittdmiselle?
Onko yﬁtyksell'aisi erillinen toimitila, millainen?

Oletko tehnyt investointeja yritykseesi?
Jos olet, niin millaisia?



Miten suhtaudut yleensd yritystoimintaan liittyvaén riskiin?

5. Palvelut ja niiden laatu

Miti palveluja yrityksesi tarjoaa?

Mitkd ovat yrityksesi tirkeimmit palvelut?

Miksi juuri ndma palvelut ovat ne tarkeimmiit?

Kuinka suuri osuus eri palveluilla on yritystoiminnassasi?

Ovatko palvelut muuttuneet yrityksen toiminnan aikana. Jos ovat, niin miten?
Miki aikaansai palvelujen muuttumisen?

Milld perusteella yrityksesi hinnoittelee annettavat palvelut?

Onko yrityksesi palveluilla

1 kokonaishinta

2 perushinta + erikoisosien hinnat
3 tdysin pilkottu hinta

4 muu, mikd?

Miten erilaisten asiakkaiden vaatima tyomddrd on kyetty ottamaan huomioon
hinnoittelussa?

Millainen hintataso on mielestdsi yrityksesi palveluilla?

Mikad on kannattavin palvelu? Entd miki kannattamattomin?
Miten arvelet hintatason muuttuvan ldhivuosina?

Miki on mielestési kaikkein tarkein asia palvelussa?

Miten kuvailisit yrityksesi palveluiden laatua?

Mistéd mielestési koostuu yrityksesi palveluiden laatu?

Miten tédrkeiksi koet palveluiden laadun yrityksesi toiminnassa?

Onko yrityksesi palveluiden laatu muuttunut yrityksen toiminnan aikana? Jos on, niin
miten ja miksi?

Miti yrityksessdsi tehddéin palveluiden laadun varmistamiseksi ja kehittdmiseksi?

Miten yrityksesi palveluiden laatu eroaa muiden vastaavia palveluita antavien
yritysten tai julkisen sektorin laadusta?



6. Asiakkaat
Ketkd ovat yrityksesi asiakkaita?

Millaisia tai minkdtyyppisid asiakkaasi ovat? Asiakkaiden hoidettavuusaste ja
hoitotarve?

Mistd ja miten asiakkaat tulevat yrityksen asiakkaiksi? Oma-aloitteisesti, sijoitettuina?
Onko yritykselldsi tarpeeksi asiakkaita?

Onko asiakaskunnassa tapahtunut muutoksia (miarillisid, laadullisia)?
Mahdolliset syyt muutoksiin.

Kuka maksaa asiakkaiden saamat palvelut?

Miké on itsemaksavien asiakkaiden madra kaikista asiakkaista?
Onko itsemaksavien asiakkaiden médrassi tapahtunut muutosta?
Millainen on asiakassuhteen tyypillinen kesto?

Mitkd ovat yleisimmait syyt asiakassuhteiden pasttymiseen?

Montako asiakasta yrityksellasi keskimédrin on tilli hetkelld?

1 viikossa
2 kuukaudessa
3 vuodessa

Miten asiakasmiédridn muutokset ovat vaikuttaneet tySaikaan?
Miten kuvailisit suhdettasi asiakkaisiin?
Miten asiakkaan mielipiteet ja tarpeet otetaan huomioon yrityksessi?

Miti asiakkaasi pitdvit tarkedna?

7. Kilpailu

Selvititk6 ennen yritystoiminnan aloittamista alan kysynti- ja kilpailutilanteen? Jos
selvitit, niin miten?

Ketki ovat yrityksesi kilpailijoita?

Koetko julkisen sektorin kilpailijaksi? Miksi?



Millaista kilpailu alalla on?

Mitki syyt atheuttavat mielestési eniten kilpailua?

Mitka ovat yrityksesi kilpailuedut?

Seuraatko alasi kilpailutilannetta ? Jos seuraat, niin miten?

Onko kilpailutilanne mielestédsi muuttunut? Jos on, niin miten?

Mihin toimenpiteisiin olet ryhtynyt kilpailun takia?

Onko kilbailu vaikuttanut yrityksesi hinnoitteluun? Jos on, niin miten?
Miten hyvin yrityksesi on oman arviosi mukaan menestynyt verrattuna muihin saman
alan yrityksiin?

8. Markkinointi

Kenelle yrityksesi palvelut on tarkoitettu?

Mink3a kuntien alueella toimit nyt?

Onko toiminta-alueesi muuttunut? Miksi?

Mistd asiakkaat yleensé ovat saaneet tiedon yrityksestési?

Miten suhtaudut markkinointiin?

Miten  markkinoit  yrityksesi  palveluita? Onko  yritykselldsi  entyinen
markkinointisuunnitelma?

Mit4 vilineitd kdytdt markkinoinnissa?

Miti asioita tuot esille markkinoidessasi yrityksesi palveluita?

Korostatko markkinoinnissa eri asioita nyt kuin aikaisemmin? Mit?

Mitkd ovat suurimmat ongelmat uusien asiakkaiden saamisessa? Hinta, laatu, joku
muu?

9. Ympiristo

Mainitse tahot, joiden kanssa olet yhteistyossi talld hetkelld ja missé asioissa?

Onko sinulla sellaisia asioita, joita haluaisit tehda yhteistydssd jonkun toisen tahon
kanssa? (mité, kenen kanssa)



Teetkd yhteisty6td muiden saman alan yritysten kanssa? Jos teet, niin minkélaista ja
miksi?

Entd teetkd yhteistyotd muiden kuin oman alasi yritysten kanssa? Jos teet, niin
minkdlaista ja miksi?

Minkélainen on mielestési yrityksesi toimintaympéristo?
Onko toimintaympéristd muuttunut? Miten?
Kuinka suuri merkitys ympéristolla on yrityksellesi?

Onko toimintaympéristd edistéanyt vai estanyt yrityksesi toimintaa?
Jos on, niin mill4 tavalla?

Miten ympéristd on muokannut yritystisi ja sen tapaa toimia?

10. Toimintatapa ja tavoitteet

Mikd on yrityksesi liikeidea?

Onko nykyinen liikeidea sama, kuin miki se oli yritystd perustettaessa vai onko se
muuttunut?

Jos se on muuttunut, niin miten ja miki muutoksen aiheutti?

Miten yrityksesi toiminta eroaa muiden samalla alalla toimivien yritysten toiminnasta?
Entd miten se eroaa julkisen sektorin toiminnasta?

Mitkd ovat mielestési yrityksesi tarkeimmit tavoitteet?

Mitki arvot ovat toiminnassasi kaikkein tarkeimpis?

Miten suhtaudut voiton tavoitteluun?

Ovatko omat arvosi muuttuneet sen jalkeen, kun itse ryhdyit yrittdjaksi?

Pidettiinkd edellisesséd tyOpaikassasi samoja asioita tirkeind mitd nyt piddt omassa
yrityksessisi?

Jos eroja, niin mit4 ne ovat?

11. Toiminnan arviointi ja tulevaisuuden nikymiit

Mitké ovat olleet suurimmat ongelmat yrittij4taipaleella?

Misté olet saanut apua ongelmiisi?



Onko yrityksesi tdlld hetkelld sellainen, miksi sen yritystoiminnan alussa ajattelit?
Jos ei, niin mikd on erilaista ja miksi?

Milloin koet onnistuneesi tydssisi?
Entd milloin koet epdonnistuneesi? Miksi?
Jos ajattelet itsedsi yrittdjdnd, niin mitéd olet ndiden vuosien aikana oppinut?

Nimed ne ominaisuudet, jotka mielestési tukevat toimintaasi yrittdjani?
1 taidot

2 tiedot
3 luonteenpiirteet
4 muuta

Missd asioissa on mielestisi yrityksessési eniten parantamisen varaa?

Jos ajattelet toimeentuloasi, niin onko se parempi/sama/huonompi kuin ennen
yrittdjaksi ryhtymistd?

Jos et toimisi yrittdjdnd, niin miti tekisit?

Mitd ajattelet sosiaali- ja terveysalan yrittdjyyden mahdollisuuksista yleensd
tulevaisuudessa?

Mikd mielestési on pahin este tai uhka yrityksesi toiminnalle tulevaisuudessa?

Mitkd ovat mielestisi yrityksesi vahvuudet?

Entéd miki edesauttaisi tai helpottaisi yrityksesi toimintaa?

Millaisena n#det yrityksesi mahdollisuudet sopeutua erilaisiin  muutoksiin
kokonaisuutena?

(rakenteelliset, toiminnalliset muutokset)

Millaisen arvelet yrityksesi olevan 5 vuoden paasti?



