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Palvelun tuotteistamisessa yritykselle luodaan lisaa arvoa helpottamalla yrityksen tuotteiden
myyntia kehittamalla, suunnittelemalla ja ostamisen helpottamisella

Tyon tavoitteena oli dokumentoida SW-tradingin toimintaa. Taman avulla pystyttiin selkeyt-
tamaan yrityksen asemaa markkinoilla. Sen avulla voitiin arvioida kehittamistoimenpiteita ja
luoda yritykselle lisaarvoa panostamalla sen vahvuuksiin ja kehittamalla sen heikkouksia.
Tyossa kasiteltiin palvelun tuotteistamista, asiantuntijuutta ja verkkosivujen nakyvyytta osa-
na liiketoimintaa.

Opinnaytetyon toimeksiantajana on Jarvenpaassa toimiva Sw-trading Oy, joka on erikoistunut
puutavarakauppaan. Projektin tarkoituksena on kehittaa yrityksen asiantuntijuutta ja imagoa.
Taman tarkoitus on parantaa yrityksen toimintaa ja kehittaa sen palvelua. Yritys suunnittelee
rakennusprojekteja ja toimittaa niihin tarvittavat materiaalit. Opinnaytetyossa luodaan yri-
tykselle omat kotisivut, jossa yrityksen toimintaa ja tuotteita esitellaan. Yrityksen palvelut
laitetaan verkkosivuille asiakkaille yksinkertaisessa muodossa.

Tyossa perehdyttiin kirjallisuuteen, joka kattaa tuotteistamisen, verkkomainonnan ja asian-
tuntijuuden teoria alueet. Kirjallisuudesta ja verkosta loydetyn materiaalien avulla selvitet-
tiin miten tuotteistetaan yrityksen palvelu.

Tyon lopputuloksena yritykselle luotiin omat kotisivut, jonka avulla yrityksen kyky toimia pa-
ranee. Yrityksen tietojen paivittaminen nopeutuu sen ansiosta ja tuotteiden markkinointi hel-
pottuu.

Asiasanat: Palvelu, tuotteistaminen, asiantuntijuus ja kehittaminen
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The productization of a service creates more value for the company by increasing product
sales by developing, designing and making it easier to sell the products.

The aim of the thesis was to document Sw-trading’s operation. This made it possible to clarify
the company's position in the market. the clarification made it possible to assess the im-
provement measures and to create additional value for the company by investing in its
strengths and improving its weaknesses. The thesis dealt with expertise, productization of
service and the web site visibility as part of business.

The company is located in Jarvenpaa and its name is SW-Trading Ltd. The company specializ-
es in timber trade. The project aims to develop the company's expertise and image. The pur-
pose of this is to improve the company's operations and to develop its service. The company
plans construction projects and delivers the necessary materials for the project. The thesis
provides the company with its own website where the company's services are presented. The
company's services are simplified to the website for customers.

In the thesis | studied literature that covered productization, online advertising and exper-
tise’s theoretical areas. The material found online and from books made it possible to find
out how to productize the company’s services.

As a result of the study, the company received its own website, which gives the company the
ability to perform better. The company will be able to update its information faster to its
customers and help market its products easier by managing its own website.

Keywords: Service, productization, expertize and development
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1 Johdanto

Opinnaytetyoni keskittyy asiantuntijapalveluiden kehittamiseen ja niiden koko potentiaalin
hyodyntamiseen. Nykyisessa yritysmaailmassa kontaktien, kokemuksen ja osaamisen kaytta-
minen parhaalla mahdollisella tavalla on tarkeaa. Kilpailu asiakkaista on nykyisessa taantuma
ajan tilanteessa kova, jonka takia mahdollisien kilpailuetujen kayttaminen on elintarkeaa yri-
tyksille. Parhaiten mahdolliset kilpailuedut hyodynnetaan, kun asiantuntijapalvelu tuotteiste-
taan eli yrityksen sisalla oleva osaaminen muutetaan konkreettiseksi tuotteeksi, jota on help-
poa markkinoida asiakkaille. Tuotetta pystyy tarkastelemaan yksilona ja sen ominaisuudet
tulevat selvaksi asiakkaille. Taman avulla yrityksen kohderyhma on helppoa maarittaa ja tuo-

tetta pystyy markkinoimaan kohdennetusti paaasiakasryhmalle.

Tuotteistamisen avulla yritys parantaa tuotteidensa toimivuutta. Tarkein tavoite tuotteistuk-
selle on helpottaa tuotteen ostamista. Ostamisen prosessi helpottuu, jos palvelu on tehty
mahdollisimman selkeaksi asiakkaalle ja yrityksen tarjoamat lupaukset palvelun luotettavuu-
desta ja laadusta yhdistyvat konkreettisesti tarjottavaan palveluun. Hyvin tuotteistetussa
palvelussa tuotteen yksityiskohdat eivat saa olla hajallaan. Tama tarkoittaa sita, etta yrityk-
sen taytyy hoitaa samalla tuotteen toimitus ja konsultointi, jotta asiakkaan ei tarvitse ottaa
asioista erikseen selvaa. Yrityksen pitaa erottua kilpailijoista ja se tapahtuu parhaiten, kun
palvelu paketoidaan asiakkaalle sopivaksi ja hanelta poistetaan riskin tunne palvelua ostaes-
saan. (Parantainen 2007, 38-39.)

1.1 Opinnaytetyon kohde

Opinnaytetyon kohteena ja kehittamisen kohteena toimii puukauppaan erikoistunut yritys ni-
melta Sw-trading Oy. Yritys on erikoistunut erilaisen puutavaran valitykseen ja yritys valittaa
puutavaraa pisimmillaan Aasiasta asti Suomeen ja lyhimmillaan Suomesta Suomeen. Yritys
tarjoaa konsultointia myos puutavaran kayttoon ja erilaisten puiden ominaisuuksista ja par-
haista mahdollisista kayttotavoista. Tyypillisin asiakas yritykselle on henkilo, joka rakentaa

itselleen mokkia, asuntoa tai terassia.

Tarve kehittamissuunnitelmaan yritykselle nousi, koska yrityksen oli vaikeaa tavoittaa asiak-
kaita oman kontaktiverkoston ulkopuolelta. Yrityksen liiketoimintamalli on todettu toimivaksi
ja sille riittaa kysyntaa. Yrityksen vahvuutena ovat sen suuri kontaktiverkosto ja asiantuntija-
osaaminen alalla. Yritys pystyy tarjoamaan palvelustaan kilpailukykyisen hinnan, koska laajan
kontaktiverkoston avulla yritys kykenee vahentamaan valikasien maaraa pitkilla toimitusrei-
teilla ja nain pienentamaan kustannuksia asiakkaalle, mutta samalla pitaen oman tuoton hy-

valla tasolla.



Kehitysprojektin tarkoituksena on koota yrityksen asiantuntijataidot, kokemus ja laaja kon-
taktiverkosto konkreettiseksi tuotteeksi, jota pystyisi helposti markkinoimaan ja se olisi asi-
akkaalle selkeaa. Kehitysprojektissa paatettiin suunnitella yritykselle verkkosivut, tehda yri-
tykselle markkinointisuunnitelma, kartoittaa nykyista kontaktiverkostoa ja etsia keinoja kayt-

taa sita paremmin yrityksen liiketoiminnan parantamiseen.

Yrityksen liiketoimintamalli on toimiva, mutta ongelmana on yrityksen asiantuntijapalvelun
markkinoiminen yrityksen kontaktiverkoston ulkopuolelle. Yrityksen tarjoama palvelu ei ole
paketoitu viela tarkaksi tuotteeksi, joten asiakas ei valttamatta aina ymmarra, mita konsul-
tointipalvelu voisi kokonaisuudessaan olla. Tuote, joka saattaa jaada asiakkailta huomaamat-
ta, on konsultointi puutavaran ostamisesta jo hankkeen rakentamisen suunnitteluvaiheessa.
Yrityksessa on tarvittavaa asiantuntemusta konsultoida asiakasta sopivista puulajivaihtoeh-
doista rakennuksen valmistukseen seka puulajien ominaisuuksista ja hintahaarukoista. Tahan
menneessa yrityksen roolina on yleensa ollut vain puutavaran valittajana toimimiseen sen jal-

keen, kun asiakas on paattanyt jo, milla puutuotteella han haluaa hankkeen rakentaa.

1.2 Toiminnallinen opinnaytetyo

Toiminnallinen opinnaytetyo on kehittamistyo, jonka lopputuloksena on esimerkiksi ohje,
opastus tai uudenlaisen toiminnan suunnitelma. Projektissa kehitetaan kaytannon toimintaa,
opastamista, toiminnan jarjestamista tai toiminnan jarkeistamista. Toteutustapana projektis-
sa voi olla verkkosivusto ja markkinointi- tai viestintasuunnitelma. Toiminnallinen opinnayte-
tyo koostuu toiminnallisesta osuudesta ja prosessin dokumentoinnista seka arvioinnista. (Ai-
raksinen 2009.)

Toiminnallisessa opinnaytetyossa opinnaytetyontekija tekee opinnaytetyoraportin, joka poh-
jautuu opinnaytetyoprosessin dokumentointiin ja arviointiin tutkimusviestinnallisin keinoin.
Toiminnallisen opinnaytetyon pohjana toimii teoreettinen osuus ja sen tuntemus.
Opinnaytetyon tekijan taytyy suorittaa tutkivaa ja kehittavaa tyota. Tutkimus on toiminnalli-
sessa opinnaytetyon tekemisessa enimmakseen selvityksen tekemista. Opinnaytetyossa teori-

aa kaytetaan valintojen ja johtopaatoksien perusteluina. (Airaksinen 2009.)



2 Asiantuntijapalveluiden tuotteistaminen

Asiantuntijuus on korkeatasoista tietoa ja osaamista. Asiantuntija on ammattilainen alallaan
ja hanella on korkea status ja sen mukana tulevaa valtaa. Asiantuntijatyo perustuu vankalle

teoreettiselle koulutukselle ja kaytannon kokemukselle. (Eklund 1992, 30.)

Asiantuntijapalvelun tuotteistuksessa palvelu kehitetaan mahdollisimman sopivaksi asiakkaal-
le. Tuotteistusta edeltaa palvelun suunnittelu, kehittaminen ja tuottaminen. Tuotteistamalla
palveluyritys saa mahdollisuuden maksimoida tuotteensa asiakashyodyn. Asiantuntijapalvelun
tuotteistuksessa lahtokohtana taytyy olla, etta tiedetaan oman palvelun taso. Siita taytyy lah-
tea kehittamaan palvelua, niin etta asiantuntija pystyy auttamaan oikeita asiakkaita ja mak-
simoimaan heidan saamansa hyoty. Prosessi on valmis, kun palvelu on siina tilassa, etta se
voidaan halutessaan myyda. Tuotteistettu palvelu voi olla kiinteassa muodossa esimerkiksi
kirjallisena tietokoneella, jolloin sita pystytaan myymaan asiakkaille myyntikanavien kautta.
Parhaiten asiakkaat tavoitetaan, kun heille annetaan jotain konkreettista nayttoa, joka saa
heidat uskomaan yrityksen ammattimaisuuteen. Asiantuntijan kyky tuottaa asiakkaalle sopivia

ratkaisuja on merkki ammattimaisuudesta. (Sipila 1999, 12-13, 16.)

2.1 Asiantuntijapalvelu

Palvelu syntyy, kun kuluttajan tarve kohtaa palveluntarjoajan tarjonnan. Asiantuntijapalvelu
on tiedon, taidon ja kokemuksen tuottamista ja myyntia. Asiantuntijan on saatava asiakas
vakuuttuneeksi palvelun tarpeesta. Tasta syntyy asiakkaan tarve asiantuntijapalvelun kayt-

toon.

Asiakkaalla on tarve saada konsultointia siihen, miten jokin asia pitaisi tehda. Asiantuntija
pystyy vuosien kokemuksella konsultoimaan asiakasta ja tuomaan hanelle ratkaisun ongel-
maansa. Tama vahentaa asiakkaan virheita ja saastaa hanen aikaansa, kun hanen ei tarvitse
kayda lapi pitkaa oppimisen prosessia. Palvelun hinnan maarittaminen on yleensa vaikeaa,
koska palvelu on tietoa ja taitoa eika sita voi konkreettisesti omistaa ja palvelun kesto ei kor-
reloi sen laadun kanssa aina. Esimerkiksi erinomaisen sijoitusvinkin antamiseen, joka tuottaa
asiakkaalle suurta hyotya, voi kulua vaan muutamia minuutteja. Asiantuntijapalvelun hyodyt
ovat kuitenkin selkeita ja konkreettisia. Palvelun ja sen tuottamisen prosessin kuvaaminen on
vaikeaa kuluttajalle, jonka takia asiakkaalle pitaa palvelun kuvauksessa painottaa hyotyja ja
palvelun lopputulosta. Taman avulla asiakas ymmartaa saamansa hyodyn konkreettisesti ja

pystyy nakemaan asiantuntijapalvelun arvon selkeammin (Sipila 1999, 30-32.)



Asiantuntijapalvelut ovat palveluita, joissa tiedon, asiantuntijuuden ja erikoisosaamisen taso
on erittain korkea. Asiantuntijan tuottama palvelu tuottaa aineetonta hyotya, joka perustuu
korkeaan erikoisosaamiseen. Asiakkaalle asiantuntijapalvelun tuottaminen, markkinointi ja
kulutus tapahtuvat yleensa samanaikaisesti. Asiakkaan lasnaolo prosessissa on erittain tarke-
aa, koska asiantuntija palvelussa kehitetaan yleensa jotakin uutta. Tavallisen palvelun omi-
naisuuksiin kuuluu aineettomuus ja tuotannon, markkinoinnin ja kulutuksen samanaikaisuus.
Kun tavalliseen palveluun lisataan erikoisosaaminen, niin silloin se muuttuu asiantuntijapalve-
luksi. (Lehtinen & Niinimaki 2005, 9,11.)

2.2 Palvelu

Toimenpiteet, tyytyvaisyys ja hyodyt, jotka asiakas saa ostaessaan aineettoman tai aineelli-
sen tuotteen ovat palveluita. Palvelut tuottavat asioita, jotka antavat asiakkaille hyotyja,
esim. korjaus tai opetus. Ne voivat olla myos aineettomia asioita, jotka asiakas ostaa hyodyk-
keen yhteydessa, esimerkiksi koneen kotiinkuljetus koneen oston jalkeen.

Palvelun tuottaminen ja kulutus tapahtuvat samanaikaisesti ja ovat ainutkertaisia eli katoavat
kulutuksen jalkeen. Kuluttajien nakokulmasta palvelut tuottavat heille arvokkaita hyotyja ja
tyydytysta. Yritys myy tekoja, joita asiakas ei pysty tai ei halua itse tehda. (Lamsa & Uusitalo
2002, 17 - 19.)

Palveluun liittyy yleensa vuorovaikutus palvelun tarjoajan ja sen ostajan kanssa. Aina ei kui-
tenkaan tapahdu vuorovaikutusta palvelun tarjoajan kanssa. Esimerkiksi, kun putkimies kor-
jaa asuntoa, jossa on tapahtunut vesivahinko, niin korjaus eli palvelun tuottaminen tapahtuu,
kun asiakas ei ole paikalla asunnossa. Toisaalta useissa tilanteissa, jossa vuorovaikutusta ei
nayta olevan sita kuitenkin esiintyy. Kun autokorjaamo korjaa asiakkaan auton, asiakas ei ole
lasna korjauksen aikana ja ei ole vuorovaikutuksessa palvelun tuottajan kanssa silla hetkella.
Vuorovaikutus tapahtuu silloin, kun korjaamo ottaa asiakkaan auton vastaan ja lopulta toimit-
taa korjatun auton asiakkaalle. Nama vuorovaikutustilanteet vaikuttavat ratkaisevasti siihen,
miten asiakas nakee palvelun tuottajan. Vuorovaikutustilanteet ovat nain hyvin tarkeita pal-

velutilanteissa. (Gronroos 2000, 52.)
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2.3 Palvelun kehittaminen

Kehittamalla palveluita pystytaan luomaan kilpailukykyista, kannattavaa ja innovatiivista lii-
ketoimintaa. Tama antaa yritykselle hyvat mahdollisuudet menestya kansainvalisilla markki-
noilla. Koska palveluilla on erityisluonne, eivat perinteiset teolliseen tuotantoon soveltuvat
kehitysmallit sovi suoraan palveluiden kehittamiseen. Jotta yritys voisi olla menestyva ja kil-
pailukykyinen, tulee yrityksella olla kustannustehokas, asiakaslahtoinen ja hyvin suunniteltu
tuotekehitysohjelma. Palveluiden tuotteistaminen on yksi keino saavuttaa palveluiden kehit-

tamiselle asetetut tavoitteet yrityksessa. (Tekes 2009, 3.)

Yrityksella taytyy olla selva liiketoimintastrategia, jotta palveluiden kehittaminen onnistuisi.
Yrityksen sisalla taytyy olla tiedossa, miten yrityksen osaaminen ja resurssit saadaan parhai-
ten yhdistettya toimialaan niin, etta pystytaan saamaan aikaiseksi liiketoiminnan kasvua ja
kannattavuutta yrityksessa. Tarkeimmat kysymykset yritykselle koskien toimintaa ovat: Mil-
laisia asiakkaita ja asiakassuhteita tavoitellaan, millaisia tuotteita ja palveluita tuotetaan ja
miten ne tuotetaan seka mika on erikoistumisen ja tuotekehityksen aste. Menestyksekas pal-
veluliiketoiminta edellyttaa osaamista palvelun, asiakkaiden ja toimialan suhteen. Maarittaes-
saan strategista suuntaansa yrityksen tulisi olla tietoinen asiakkaiden tarpeista, toimialan olo-
suhteista, trendeista ja kilpailijoista. Palvelujen suunnittelu ja kehittaminen kuuluvat yrityk-

sen osaamiseen ja resursseihin. (Tekes 2009, 3.)

2.4  Palvelun tuotteistaminen

Asiakkaalle raataloidaan tuote paremmin sopivaksi, kun se tuotteistetaan siten, etta se tayt-
taa paremmin asiakkaan tarpeet. Tuotteistamisen tarkoituksena on maksimoida asiakashyoty.
Asiakashyoty maksimoidaan, kun tuotetta kehitetaan edelleen, muutetaan asiakkaalle lahei-

semmaksi ja ymmarrettavammaksi. (Lehtinen ja Niinimaki 2005, 30-31.)

Tuotteistamisen tarkoitus on vahentaa palvelun kysynnan vaihtelua, helpottaa laadunhallintaa
ja vahentaa tehottomuutta ja kannattamattomuutta. Tuotteistaminen pienentaa naita riske-
ja ja lisaa yrityksen kilpailukykya merkittavasti. Tuotteistamisen tavoitteena on parantaa
laatua ja tuottavuutta standardoimalla palvelua ja tekemalla siita systemaattisempi. Nain
palvelusta saadaan laadukkaampi ja tuottavampi ja sita kautta pystytaan maksimoimaan asi-
akkaan saama hyoty, mika parantaa palvelua tuottavan yrityksen liiketoimintaa merkittavasti.
Jokainen tuotteistamisen prosessi on erilainen ja tuotteistamisen prosessi riippuu paljon yri-

tyksen omista tavoitteista ja strategioista markkinoilla. (Tekes 2009, 1.)
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3 Yrityksen strategian maarittely

Liiketoimintamarkkinoilla parjatakseen taytyy saavuttaa luotettava asiantuntijanasema sidos-
ryhmien silmissa. Tallaisen aseman saavuttaminen tuo yritykselle selkeita taloudellisia ja lii-
ketoiminnallisia etuja. Saadakseen johtavan asiantuntija-aseman yrityksella on oltava vahva
strategia, hyva tuote ja palvelu, joka pystyy ratkaisemaan asiakkaiden kaikki tarpeet. Sen

lisaksi yrityksella on oltava selkea ja hyva viesti. (Aapola 2012, 12-13.)

Yrityksen on saatava koko organisaationsa mukaan tielle, joka luo yrityksen sisaisen osaami-
sen ja innostuneisuuden tavalla, joka tarttuu yrityksen sidosryhmiin. Yrityksen osaaminen,
hyvat tuotteet ja palvelut saavat markkinoilla tarvitsemansa ja ansaitsemansa huomion ja
arvostuksen taman avulla. Tama nakyy lopulta myos talousluvuissa ja kasvuluvuissa. (Aapola
2012, 12-13.)

Yritysmaailmassa on tarkeaa, etta muut pitavat yritysta ja sen tarjoamia tuotteita innovatiivi-
sina ja yritysta oman alansa johtavana asiantuntijana. Paastakseen tahan yrityksen on arvioi-
tava omaa toimintaansa kriittisesti. Yrityksen on luotava jatkuva dialogi sidosryhmiensa kans-
sa ja oltava avoin. Yrityksen sidosryhmien tulee kokea yrityksen osaaminen ja asiantuntijuus
koko yrityksen toiminnassa. Kun sidosryhmat ovat yhteydessa yritykseen, niiden taytyy kokea
yrityksen asiantuntijuus asiakaspalvelussa, myynnissa, vastaanotossa, koulutuksessa ja johdon
kanssa tapaamisissa. Jotta yritykselle pystytaan rakentamaan hyva brandi, taytyy yrityksella
olla hyva viesti, joka on pystyttava lunastamaan koko toiminnassa. Saavuttaakseen tavoit-
teensa asiantuntijana taytyy yrityksella olla vahvana johtajuus ja koko henkiloston ja yrityk-

sen toimintamallien taytyy tukea tata toimintaa. (Aapola 2012, 33.)
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Alla olevassa kuviossa 1 esitetaan, miten yrityksen on ensin maaritettava strategiansa, jolla se
erottuu ja asemoituu. Taman pohjalta voidaan laatia yritykselle viesti, jota voidaan lahtea
viemaan markkinoille. Yrityksen on valittava markkinat, kategoriat ja kohderyhmat, joissa
toimitaan ja myydaan. Taman prosessin tehtyaan yrityksen taytyy kartoittaa alan vaikuttajat,
jotka olisivat potentiaalisia suosittelijoita yrityksen mahdollisille asiakkaille. Toinen tarkea
asia on yhteistyo asiakkaiden ja muiden sidosryhmien kanssa niin, etta syntyy dialogi ja kes-
kusteluyhteys, josta kaikilla osapuolilla on mahdollisuus hyotya. Vahvan ja kestavan aisantun-
tijayrityksen menestys perustuu yrityksen vahvuuksiin, positiointiin ja naista tehtyyn strategi-
aan. Tama malli auttaa yrityksen tuomaan nama asiat esille markkinoilla. Yrityksen taytyy

keskittya strategian toteuttamiseen ja strategiseen johtamiseen. (Aapola 2012, 24.)

Strategia, positiointi,
erottautuminen

Viestin vieminen

Vaikuttajakartoitus T

Verkostoituminen ja

Kategorian valinta Viestin maarittely dialogin rakentaminen
sidoryhmissa

Viestin vieminen

Kohderyhmamaarittely il

Kuvio 1: Thought leadership-projektin osa alueet (Aapola 2012, 24).
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4 Brandin rakentaminen

Brandi voi olla nimi, termi, merkki, symboli tai niiden yhdistelma. Brandin tarkoituksena on
mahdollistaa tuotteiden yksilointi ja mielikuvan liittaminen brandiin. Asiakas tunnistaa tuot-
teen ja muistaa hanelle jaaneen mielikuvan siita tuotteesta. Brandi siis erottaa tuotteen
muista samankaltaisista tuotteista, joiden on tarkoitus tyydyttaa asiakkaan tarve samalla ta-
valla. Asiakkaiden mielikuva brandiin voi johtua esimerkiksi tuotteen laatuun tai suosioon.
Brandin tarkoitus on yksiloida tuotteen tuottaja ja jattaa tuotteeseen tekijan nimimerkki.
Kun tuotteeseen liitetaan tietty brandi esimerkiksi yrityksen logon kautta, niin yrityksen
brandista tulevat mielikuvat siirtyvat tuotteeseen. (Kotler & Keller 2012, 263-265.)

Tunnetun ja laadukkaan brandin avulla saa merkittavaa hyotya. Taidokkaalla brandiosaamisel-
la pystytaan vaikuttamaan kuluttajien ostopaatoksiin ja mielikuviin yrityksesta.

Laatubrandi tuo myos suuren vastuun, silla kuluttaja odottaa tuotteen olevan brandin mai-
neen ja laadun veroinen. Kuluttajan odotuksien pettaminen voi johtaa maineen huonontumi-

seen ja kilpaileviin tuotemerkkeihin siirtymisen. (Silen 2001, 127.)

Brandin laadun ja odotuksien tayttaminen on tarkeaa, koska tyytyvainen asiakas on paras
mainostaja yrityksen tuotteelle ja brandille. Uskolliset ja tyytyvaiset asiakkaat vahentavat
mainonnan ja markkinoinnin tarvetta seka helpottavat uusien asiakkaiden loytamista. (Kotler
2005, 76-79.)

Yrityksen pitaa panostaa omaan organisaatioonsa, jos haluaa rakentaa kestavaa asiantunti-
juutta. Hyvan brandin rakentamiseen auttaa organisaation toiminta, jonka avulla pystytaan
vaikuttamaan paremmin yrityksen asiakkaisiin. Jos yrityksen organisaation toiminta tuo esiin
yrityksen tuotteen laadun ja yrityksen asiantuntijuuden, auttaa se jo itsestaan myymaan tuo-

tetta kohderyhmille.

Kohderyhman valinta on tarkea osa yrityksen strategiaa. Yrityksen taytyy valita mahdollisim-
man kapea ja tarkasti maaritelty yleiso. Asiantuntijapalveluita myyvan yrityksen on tiedetta-
va tarkasti, keihin se yrittaa tehda vaikutusta ja missa ympyroissa sen taytyy olla kuuluisa,
Taman pohjalta on rajattava kohderyhmat. Segmentointi auttaa viemaan yrityksen viestia
mahdollisille asiakkaille, koska silloin pystytaan keskittymaan vain tarkeimpaan asiakasryh-
maan ja pystytaan keskittamaan kaikki resurssit viestin viemiseen tarkeimmille kohderyhmil-
le. (Aapola 2012, 26.)
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Alla olevassa kuviossa 2 esitetaan yrityksen strategian ja sidosryhmien suhteiden rakentamis-
ta. Yrityksen sisalla pyritaan saamaan johtaminen ja muu organisaatio vakuuttuneeksi ja yh-
tenaiseksi yrityksen strategian taakse. Tama onnistuu dialogilla yrityksen sisalla. Sen jalkeen
yrityksen viesti viedaan eteenpain markkinoilla ja pyritaan saamaan sidosryhmat vakuuttu-
neeksi yrityksen asiantuntijuudesta ja osaamisesta. Taman jalkeen yrityksen maine leviaa
suositusten avulla viela nopeammin. Yritys tarkastelee toimintaa kriittisesti ja seuraa tuloksia
yrityksen edistymisesta. Taman jalkeen yrityksen sisalla arvioidaan yrityksen strategiaa ja
asemointia kriittisesti ja tehdaan tarvittaessa muutoksia siihen. Yrityksen toiminta on jatkuva
oppimisen prosessi, jossa virheista opitaan, toimintaa optimoidaan mahdollisimman hyvaksi
markkinoille ja tuotteet hiotaan mahdollisimman sopiviksi asiakkaille. (Aapola 2012, 32-33.)

Suositukset

Viestin
vieminen
sidoryhmille

Sidosryhmat,
viesti ja sisalto

Uusiutuminen Dialogi

Strategia ja Johtaminen ja
segmentointi yrityskulttuuri

Kuvio: 2 Thought leadership-aseman elementit (Aapola 2012, 32).



5  Yrityksen viesti

Yritys joutuu analysoimaan asemaansa markkinoilla ja katsomaan kriittisesti liiketoimintaym-
paristoaan ja arvioimaan heikkouksia ja vahvuuksia. Maarittaessaan vahvaa viestia yrityksen
taytyy miettia, mitka huolet asiakkailla ovat paallimmaisina. Mita huolia me osaamme ratkoa
paremmin alalla, jossa on nousukausi ja onko liiketoiminta-alueellamme aihetta, jossa me

olemme asiantuntijoita. (Aapola 2012, 69-70.)

Yrityksen kannattaa katsoa maailmaa asiakkaittensa perspektiivista. Nain saadaan parempi
kasitys asiakkaiden tarpeista ja omasta tilanteesta suhteessa asiakkaiden tarpeisiin. Nain voi-
daan kehittaa yritysta ja tuoda esiin viestinnassa paremmin keinot, jolla asiakkaiden huolet
poistetaan. Asiakkaiden huolien yhdistaminen asiantuntijuuteen ja osaamiseen toimii parem-
pana myyntitekniikkana, kuin tuotteiden ja palveluiden ominaisuuksien esitteleminen. (Aapo-
la 2012, 69-70.)

Alla olevassa kuviossa 3 havainnollistetaan yrityksen strategian maarittelya markkinoilla. Yri-

tyksella taytyy ensin maarittaa strategiansa ja sen jalkeen asemoitua markkinoille. Tarkeim-

pana on asiakkaille suunnattu yrityksen viesti.

Kuvio 3: Thought leadership-viestin perusta (Aapola 2012, 69).
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6  Myyntiprosessi

Yrityksen kannattaa toteuttaa yksinkertainen myyntiprosessi. Talla tavalla voidaan keskittya
tuotteen myyntiin, jolloin prosessi olisi mahdollisimman yksinkertainen. Myyntiprosessin alku
vaiheessa taytyy tavoitella myyntisopimuksia. Yrityksen tulee saada tuotteensa markkinoille,
jolloin yritys saa tunnettavuutta ja se nahdaan todellisena vaihtoehtona markkinoilla, kun
kilpaillaan sopimuksista. Sen jalkeen taytyy valikoida parhaat mahdolliset asiakkaat ja keskit-
tya voittamaan mahdollisimman moni asiakkaikseen. Yrityksen taytyy raataloida tuotteensa
juuri sopivaksi heille, jotta mahdollisuudet saada heidat asiakkaikseen olisivat mahdollisim-
man suuret. Saavutettujen asiakkaiden kohdalla taytyy panostaa erinomaisen asiakastyytyvai-
syyden toteuttamiseen. Nain mahdollisimman moni nykyisista asiakkaista voi toimia jatkossa
yrityksen suosittelijana. Naita mahdollisia suosituksia yritys kayttaa uusien asiakkaiden kanssa
myyntiprosessin alkuvaiheessa tavoittaakseen ja voittaakseen mahdolliset asiakkaat puolel-
leen. (Aapola 2012, 84-85.)

Alla olevassa kuviossa 4 naytetaan miten pystytaan rakentamaan menestyvan liiketoiminnan
perusta yhdistamalla vahvaa strategiaa strategiseen markkinointisuunnitteluun. Talla proses-

silla toteutetaan strategiaa ja samalla kehitetaan brandia.

Myyntiprosessit Asiakashallinta
Tunnettuus Uskottavuus Suositukset
. . | Vakuuttaminen Lisamyynti asiakkaille
MWﬂtlSUppl on myynti- ja ja suositusten
tavtta minen tarjousvaiheessa hyddyntdminen

Kuvio 4 Thought leadershipi-Asiantuntijaimagon hyodyntaminen (Aapola 2012, 85)
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7  Markkinointi verkossa

Verkossa onnistumiseen vaaditaan hyvin rakennetut kotisivut. Hyva hakukoneoptimointi aut-
taa asiakkaan loytamaan kotisivut. Jotta hakukoneoptimoinnista olisi hyotya, taytyy verk-
kosivujen rakenne olla kunnossa. Verkkosivujen tulee olla asiakkaille helppokayttoisia ja nii-
den sisallon taytyy olla ammattimaisesti tehty ja niilta pitaa loytya asiakkaan hakemat asiat.
Yrityksen kotisivujen taytyy peilata yrityksen tavoitteita ja ne taytyy olla raataloity yrityksen
kohderyhman mukaan. Kotisivujen sisallon, helppokayttoisyyden ja kavijatilastoinnin yhdis-
telma antavat yritykselle mahdollisuudet verkkosivujen onnistumiseen ja niiden kehittami-
seen. Hyva tapa verkkosivujen tekemiseen on itse yrityksen myynnista vastaavien lasnaolo
verkkosivujen tekemisessa. Nain pystytaan luomaan verkkosivut, jotka ovat helppokayttoisia

asiakkaalle ja sisaltavat tarvittavat tiedot yrityksesta. (Bailey 2011, 4 & 8.)

Yrityksen kotisivujen taytyy edistaa yrityksen tavoitteiden toteutumista. Kotisivujen pitaa olla
asiakkaille helppokayttoiset ja navigoinnin helppoa. Mita vahemman klikkauksia asiakkaan
taytyy tehda asiansa lOytamiseksi, sen parempi. Jos yrityksen kohderyhma ei ymmarra tarjot-
tavasta palvelusta paljon, niin kotisivujen taytyy tarjota tieto siina muodossa, missa asiakas
ymmartaa sen parhaiten. Yrityksen paasivujen pitaisi tarjota yleistiedot yrityksesta ja valileh-
tien pitaisi olla mahdollisia lisakysymyksia varten. Liika tieto heti aluksi saattaa hammentaa
mahdollista asiakasta. Asiantuntijayrityksen kohdalla verkkosivujen ulkoasun taytyy antaa

mahdolliselle asiakkaalle kuva ammattimaisesta toiminnasta. (Bailey 2011, 29-31.)

Sw-tradingin kohdalla kotisivujen taytyisi olla visuaalisesti ja tiedollisesti maltillisia. Taytyy
tiedostaa, etta terassia tai omakotitalon rakennusta varten puutemateriaalia ostava asiakas ei
valttamatta ymmarra alan termeja. Hanelle pitaa selittaa, mita hyotyja tietyt puulajit ja laa-
tuluokat tuovat. Yrityksen kotisivujen taytyy antaa selva viesti, etta yritys pystyy toimitta-
maan tarvittavat materiaalit ja antamaan tayden konsulttipalvelun asiakkaalle. Asiakas voi
luottaa asiantuntijapalveluun ja asiakkaan ei itse tarvitse tehda selvityksia sopivista puutyy-

peista.
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8  Hakukoneoptimointi

Hakukoneoptimointi tarkoittaa verkkosivujen raataloimista tavalla, joka nostaa sivustoa haku-
koneiden hakutuloksissa. Nain saadaan omat kotisivut houkuttelevammiksi, jolloin useammat

kavijat klikkaavat niita. Kotisivuja raataloidaan, jotta ne loytyisivat hakukonehaussa tietyilla

avainsanoilla. Avainsanoiksi valitaan sellaiset sanat ja lauseet, joita kohderyhman asiakkaiden
uskotaan kayttavan suorittaessaan hakukonehakua. Hakutuloksissa kannattaa tahdata ensim-

maiseen sivuun paasyyn hakutuloksissa, koska ihmiset harvoin jatkavat seuraaville sivuille ha-
kutuloksissa. Optimoinnin tavoitteena on uusien asiakkaiden hankkiminen, vahvempi brandi

ja tulojen kasvattaminen. (Nettibisnes 2015.)

Sivun otsikko on hakukoneoptimoinnissa tarkeimpia tekijoita. Siina oleva teksti tulee usein
esiin hakutuloksissa. On tarkeaa tehda kotisivujen jokaiselle sivulle oma yksiloity otsikko, joka
ei toistu sellaisenaan muissa kohdissa. Otsikkojen laheisyyteen kannattaa laittaa muutama
keskeinen avainsana, jolla sivujen halutaan loytyvan. Tehdessaan leipatekstia otsikon alapuo-
lelle kannattaa kayttaa avainsanoja kohtuudella sen sisallossa. Kotisivuja pitaa myos paivittaa
normaaliin tahtiin, jotta hakukoneet sijoittaisivat, niita korkeammalle. Kotisivut eivat heti

niiden tekemisen jalkeen nay hakukoneiden hakutuloksissa. (Nettibisnes 2015.)

Hakukoneiden taytyy ensin loytaa kotisivut. Hakukoneet etsivat ja seuraavat linkkeja ympari
verkkoa loytaakseen uutta materiaalia. Hakukoneilla on kaytossaan hakuohjelmat, jotka ar-
niilla ei ole merkitysta sijoitukselle hakukoneissa vaan avainsanoihin taytyy laittaa painoar-
voa, tarkeat nimet ja avainsanat esittaa usein. Yrityksen tuotteet taytyy esittaa mahdolli-
simman usein tekstin avulla, silla kuvilla ei ole vaikutusta hakukoneoptimoinnissa. Lopuksi
kotisivut taytyy tehda helposti navigoitaviksi ja niissa taytyy olla selkea hierarkia. Kotisivujen
ihannesanamaara on 100-250 sanaa. Jos kotisivuilla on vahemman, kuin sata sanaa, saattavat
hakukoneet vaheksya sivua hakutuloksissa. (Davis 2007, 59, 64, 68.)
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9 Kotisivut

Yritykselle perustettiin kotisivut tukemaan yrityksen myyntia. Kotisivuihin pystyy helposti pai-
vittamaan yrityksen tietoja ja laittamaan lisatietoa yrityksen tarjoamista tuotteista. Ilman
kotisivuja yrityksen loytamien asiakkaiden tiedotus taytyisi tehda henkilokohtaisesti.
Lahtokohtana kotisivujen tekemiselle oli se, etta yrityksen edustajalla on 25 vuoden kokemus
konsultoinnista ja myynnista alalla. Naita taitoja ja asioita ei pystyta korvaamaan kotisivuilla.
Kotisivujen tarkoituksena on tukea yrityksen myyntia ohjaamalla asiakkaita ottamaan yhteyt-
ta yrityksen edustajaan, jolloin edustajan kokemusta pystytaan kayttamaan parhaiten hyvak-

si.

Kotisivuilla olevan tiedon tulee olla ytimekasta ja yksinkertaista. Vierailijoita ei voi pommit-
taa heti suurella tietomaaralla. Yrityksen tuotteiden taytyy olla yksinkertaisessa muodossa ja
samanlaisten tuotteiden taytyy olla yhden tuotenimikkeen alla. Kotisivuihin ei ole jarkea yksi-
loida jokaista puuvaihtoehtoa tai toteutusvaihtoehtoa erikseen. Tuotteet ovat muodossa Te-
rassin suunnittelu ja Saunatarvikkeet. Saunan ja terassin rakentamiselle on monia vaihtoehto-
ja ja ne pystytaan tekemaan monella eri puutuotteelle. Lahtokohtana kuitenkin on, etta rat-
kaisua etsivat asiakkaat eivat ole alan asiantuntijoita ja sen takia eivat ymmarra valttamatta
tuotteiden ominaisuuksia ja hyotyja. Sen takia kotisivuilla painoarvo on siina, etta yritys pys-

tyy tayttamaan asiakkaan tarpeen erinomaisesti.

Suuri valikoima ja paljon tietoa saattaa houkutella enemman kavijoita kotisivuille, mutta liika
tieto ja suuri tuotevalikoima saattaa helposti hammentaa asiakasta ja lykata hanen ostopaa-
tostaan myohemmaksi. Taman takia yrityksen tuotevalikoima on hyva tehda mahdollisimman
yksinkertaiseksi asiakkaalle. Yrityksen edustajan tulee huolehtia tuotteiden yksityiskohdista.
Kotisivujen tavoite on saada asiakas kiinnostumaan ja kertomaan projektistaan yrityksen
edustajalle. Sen jalkeen yrityksen edustaja valitsee eri toteutusmahdollisuuksista ja raken-
nustarvikkeista mahdollisimman sopivat asiakkaalle esiteltavaksi. Nain asiakkaan ja edustajan
ei tarvitse hukata aikaa kaikkien tuotteiden ja yksityiskohtien lapikaymiseen.

(Apunen & Parantainen 2011, 44-46.)
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9.1  Etusivu

Yrityksen kotisivujen etusivu on erittain tarkea, koska se on ensimmainen asia, jonka asiakas
nakee. Etusivun tarkoitus on vakuuttaa asiakas yrityksen ammattimaisuudesta ja rohkaista
jatkamaan kotisivujen selailua. Tarkoituksena on saada asiakas tutustumaan tuotteisiin ja yri-

tyksen toimintaan.

Yrityksen kotisivujen etusivulla on tiedot yrityksen toiminnasta ja arvoista. Etusivun tarkoitus
on olla ytimekas ja siina on tarvittava tieto yrityksen toiminnasta. Tekstin kaytto on maltillis-
ta, jottei sivuston vierailija joudu kasittelemaan heti liikaa tietoa. Kuva 1 havainnollistaa Sw-

trading Oy:n etusivuja.

[3 sutrading x - s H
o
€ = C [) wwwswtrading kotisukone.com 40=

i Soveukset G Google [ VouTube - Brozdkas. M . [ Saastjpsioia-cs.. (W N fopan.. g move-for £ [ Tohousuutset | Thou.. {} Rettopas @ 9646 -Best GiBr. @ 964G-Formveyon. @t rebrrromrorese. @ DownloxdCargo20. » (] Must kpomesit

ASiakkaamme ovat meille tarkeits ja tyytyvaisyytesi
on tavoitteemme!

Tarjoamme luotettavaa ja osaavaa palvelua ammattitaidolla!

Sw-Trading Oy on'vuonna 2008 perustettu. Olemme suomalainen puutavarakauppaan erikoistuntit

Kuva 1: Sw-trading Oy etusivu
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9.2 Kuva albumi

Yrityksen kuva-albumi valikossa naytetaan kuvia mahdollisista tuotteista. Tassa kohdassa vie-
railija pystyy vertailemaan eri vaihtoehtoja ja nakemaan kuvista, milta tuotteet nayttavat

oikeasti. Osion tarkoituksena on herattaa vierailijan mielenkiinto tuotteisiin.

Kuvassa 2 havainnollistetaan kuva-albumivalikkoa, josta loytyy kolme kuva-albumia. Kuvat on
jaettuna osioihin, jotka ovat: saunatuotteet, sisustuspaneelit, terassit ja laiturit. Kotisivujen
yllapito ja paivitys on jatkuva prosessi, joten kuvia tullaan lisaamaan ja vaihtamaan koko
ajan. Kotisivujen jatkuva paivitys auttaa Googlen hakutuloksissa menestymiseen ja antaa ak-

tiivisen kuvan kotisivuista vierailijoille.

W [ Kuia-slbumi |swtading X

€ = C [ wwwswirading kotisivukone.com/albumihtm % =

i Sovelukset G Google (3 YouTube - Broadcas.. M Postlastitho (176)-.. @ Saists topan.. ([F F. B Tolousuutiet|To.. I Reitiopes @) 9GAG-Best GEEv.. ) 9GAG-Forsvenon. i mpwr-sors-rorese..  (J Downiozd Cargo 20

» [J Mustiajenmerit

|

A W
T B T@E

Kuva 2: Sw-trading Oy kuvagalleria



22

9.3 Tuotteet

Tuoteosio valikossa naytetaan yrityksen tarjoamat tuotteet ja kuvaillaan ne. Tuote osion tar-
koituksena on nayttaa mahdolliselle asiakkaalle tuotteiden tarjonta. Tuotteita ei ole hinnoi-
teltu osioon, koska jokainen projekti on yksilollinen ja loppuhinta riippuu paljon asiakkaan
tarpeista. Sen takia ei haluta laittaa jotain tiettya hinta arviota, koska loppuhinta voi muut-
tua paljon. Valikon painikkeista pystyy valitsemaan tuotteet. Tuotevalikkoa havainnollistaa

kuva 3.

Kotisivujen tavoitteena on saada asiakas kiinnostumaan tuotevalikoimasta ja konsultoinnista.
Asiakas ei sitoudu mihinkaan ottaessaan yhteytta. Tama vahentaa asiakkaan kynnysta tehda
yhteydenottoa ja kertoa projektistaan. Lahtokohtana on, etta yrityksen edustajalla on erin-
omainen asiantuntemus ja erinomaiset myyntitaidot, joita ei pystyta korvaamaan kotisivuihin
lisatylla tiedolla Taman takia kotisivut on tehty ohjaamaan asiakkaita edustajan puheille ja

tukemaan hanta tuotteiden myynnissa.

Vol E XV [5 x

€ 2 C D) www.swirading kotisivukone.com/tuotteet htm w =
i Sovehdset G Googe [ YouTube-Brozdkas.. M Postiaatkko (176]-. @ Saistsasiota-os.. W) Nordsanverkkopmn.. |F movefonsmety-7.. [ Tolowsusiset|Tdo.. {1 Retbopss @ 9GAG-Best GRE.. @ 9G4G-Forsenon. @ mdomwomiorese. (J DownbadCargo20.  »

Tuotteet

Tuotteet

Tuotteita yhteens 2 kpl

3

M

3

* H

Kuva 3: Sw-trading Oy tuotteet
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9.4 Yhteystiedot

Yhteystiedot valikkoon on koottu perustiedot yrityksesta. Valilehdesta loytyvat yrityksen yh-
teydenottotiedot ja yrityksen LY-tunnus. Valilehden tarkoituksena on antaa asiakkaalle tar-

peelliset tiedot yrityksesta. Kuva 4 havainnollistaa tata valikkoa.

Kotisivuilla on myos erikseen yhteydenottolomake, jolla asiakkaat voivat jattaa yritykselle

yhteydenottopyynnon. Valilehdella voi tayttaa tietonsa ja antaa lisatietoa asiaan, jota yhtey-

denotto koskee. Yhteydenottolomaketta havainnollistaa kuva 5.

)

- ]
Etusivu  Kuva-albumi Tmmwvm

etv-f. Q8 Toousisivet | Tko.. £t Retiopes @ 962G -Best GA Er.. @ S0AG-Forevenon. ) Prem—

Puh: +358 400 254 271

Email; hannu.lamsa@swirading.fi
Pollikuja 5 A 1

04440 Jarvenpaa

LY-tunnus: 21935884

F . Toousatiset [ Tako.. £t Reitvopss @ SGAG-Best Gé Er.. @ 964G -Forevenon. )

Kuva 5: Sw-trading Oy yhteydenottolomake
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10 Asiakkaiden elinkaari

Tarjoamalla lisattya arvoa palvelulle yritys pystyy vahvistamaan siteensa asiakkaisiin antamal-
la heille mahdollisimman hyvan ratkaisun heidan tarpeeseensa. Korkeatasoinen konsultointi-
palvelu tuottaa asiakkaille tarkeita etuja, pidempiaikainen tuki asiakkaalle auttaa yritysta

saamaan hyvia liiketoimintaetuja. (Linton 2011, 35-38.)

Uuden asiakassuhteen luonti alkaa asiantuntijayrityksella konsultoinnilla. Tassa vaiheessa
asiakas kay lapi ongelmiaan, johon han tarvitsee ratkaisua. Tassa vaiheessa asiakkaaseen on
helpointa vaikuttaa. Tassa vaiheessa asiakas paattaa, minkalaiseen ratkaisuun han paattyy.
Kun asiakas on paatynyt valitsemaansa ratkaisuun, han tarvitsee suunnittelua ongelmansa rat-
kaisun toteuttamiseen. Taman jalkeen tulee toteutusvaihe. Tassa vaiheessa palvelu toteute-
taan asiakkaalle ja sen avulla ratkaistaan asiakkaan ongelma. Kun palvelu on onnistuneesti
toteutettu asiakkaalle, tulee hallinnointivaihe. Tassa vaiheessa varmistetaan, etta ratkaisu
toimii ja etta se viedaan onnistuneesti lapi ja asiakkaan ongelma ratkeaa. (Linton 2011, 35-
38.)

11 Verkkosivujen jatkokehitys

Yritykselle luotiin verkkosivut, joihin yrityksen edustaja on talla hetkella tyytyvainen. Ko-
tisivuja tullaan viela muokkaamaan ja paivittamaan, koska kotisivujen yllapito on jatkuva
prosessi ja verkkosivut eivat ole taten koskaan lopullisesti valmiit. Yrityksen kotisivujen osoite

on talla hetkella http://www.swtrading.kotisivukone.com/. Verkkotunnukseen tulee tulvai-

suudessa viela muutoksia. Edessa on esimerkiksi Fl-loppuisen tunnuksen luominen ja kotisivu-

koneen jattaminen pois osoitekentasta.

Verkkosivujen kavijamaaria aletaan seurata heti sen jalkeen, kun ne alkavat loytymaan haku-
koneista. Kotisivuja paivitetaan jatkuvasti ja kuvia tuotteista lisataan enemman. Talla varmis-
tetaan, etta sivusto loytyy jatkossakin hakukonehaun kautta. Kavijamaarien ja yhteydenotto-
jen perusteella arvioidaan verkkosivun toimivuutta ja tehdaan tarvittavat jatkotoimenpiteet

sen perusteella.


http://www.swtrading.kotisivukone.com/
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12 SWOT- analyysi

Jokaisella yrityksella on omat heikkoutensa, uhkansa, mahdollisuutensa ja vahvuutensa;
SWOT-analyysin avulla nama asiat kartoitetaan ja listataan. Taman avulla yritykselle syntyy
parempi kuva strategisesta asemastaan ja kilpailukyvystaan. Nain pystytaan vertaamaan yri-
tyksen toimintaa kilpailijoihin ja paattamaan mahdollisista jatkotoimista yrityksen kehityk-
seen. Analyysin avulla pystytaan mittaamaan yrityksen tuottamien palveluiden sopivuutta
yrityksen toimintaan. Jokin palvelu voi tuoda uhkia, kun taas toinen palvelu on yritykselle
vahvuus. Analyysin tuloksien johdosta voidaan esimerkiksi. panostaa palveluihin ja tuotteisiin,
jotka ovat linjassa yrityksen vahvuuksiin. (Lindroos & Lohivesi 2010, 219-220.)

Sw-tradingin vahvuudet ovat kokemuksessa ja laajassa kontaktiverkostossa. Yrityksen asian-
tuntijuudella pystyy kilpailemaan markkinoilla hyvin ja tayttamaan asiakkaiden tarpeet. Heik-
koutena on yrityksen vahainen tunnettavuus. Sen asiakkaat tulevat lahinna omasta kontakti-
verkostosta. Tunnettavuuden lisaaminen tuo yritykselle paljon uusia mahdollisuuksia, silla
yrityksen toimivuus nykyisella asiakaskunnalla tarkoittaa, etta yrityksen tuotteille on varmasti
kayttoa kontaktiverkoston ulkopuolellakin. Uhkana yrityksella on imagon huononeminen. Uu-
sien asiakkaiden mukana tulee enemman tyota ja erilaisempia pyyntoja. Yritys ei valttamatta
pysty tayttamaan aina kaikkia asiakkaiden tarpeita, mika saattaa johtaa imagon heikkenemi-

seen. Alla olevassa kuviossa 5 on yrityksen SWOT-analyysi.

Vahvuudet Heikkoudet

Kokemus Tunnettavuus

Mahdollisuudet Uhat

Tunnettavuuden Imagon
lisaaminen heikkeneminen

Kuvio 5: Sw-trading Oy SWOT-analyysi
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13 Yhteenveto

Yritykselle saatiin valmiiksi toimivat kotisivut, johon yrityksen edustaja on tyytyvainen talla
hetkella. Projektin lopputulos hyodyntaa yritysta varmasti ja kotisivujen luonti toi yritykselle
nakyvaa hyotya, joka vie sita jatkossa eteenpain liiketoiminnassa. Kotisivujen luonti toi yri-
tykselle lisaarvoa ja lisasi sen nakyvyytta. Yritykselle varattiin oma domain, kolmeksi vuodeksi

viestintavirastosta, joka on swtrading.fi. Yrityksen verkko-osoite muuttuu tulevaisuudessa.

Tuotteistamisen tarkoituksena oli yksinkertaistaa yrityksen toimintaa ja tuoda sille lisaarvoa.
Yrityksen toiminta helpottuu kotisivujen avulla ja sen liikkumismahdollisuudet markkinoilla
paranevat. Kotisivut luovat yritykselle lisaa nakyvyytta ja yrityksen edustajan tyoskentely

helpottuu. Kotisivujen tavoitteen on tuoda yritykselle lisaa asiakkaita ja tulonlahteita.

Kotisivuja kaytettiin tassa tyossa palveluyrityksen tarjoaman eli tuotepalvelukonseptin ha-
vainnollistamiseen. Kuvaamalla yrityksen avulla tuotettuja tuotteita kuten saunoja ja terasse-
ja pystyttiin yrityksen tuotepalvelukonsepti tekemaan nakyvammaksi asiakkaalle. Tata kutsu-

taan tuotteistamiseksi, mika auttaa asiakasta ymmartamaan yrityksen tuottaman arvon.

Opinnaytetyon teko opetti minulle tuotteistamisen, asiantuntijuuden ja palvelun merkityksen.
Opin, miten yrityksen tuotteita parannetaan tuotteistamisen avulla. Kattava kirjallisuus lisasi
minun tietamystani yleisella tasolla liiketaloudesta. Pystyn kayttamaan oppimiani asioita tu-

levaisuudessakin. Kotisivujen teko yritykselle opetti minulle verkkosivujen tarkeyden. Huoma-
sin, etta pystyn omaksumillani taidoilla tekemaan asialliset kotisivut. Jos tulevaisuudessa pe-

rustaisin oman yrityksen, tekisin omalle yritykselle kotisivut oppimani perusteella.
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