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Taman opinnédytetydn kohdeyritys on tarjonnut aikaisemmin ilmanvaihdon energiasanee-
rauksia, ja palvelutarjontaa laajennetaan kattamaan myos valaistuksen energiasaneerauk-
set, jotka ovat yritykselle uusi toimiala. Kohdeyrityksen tavoitteena on kehittya kiinteis-
tojen kokonaisvaltaiseksi energiasaneerausten tarjoajaksi. Tdman opinnédytetyd tavoit-
teena oli kehittdd kohdeyritykselle konsepti, jolla palvelutarjonta saadaan kattamaan en-
tistd laajempi osa asiakasyritysten Kiinteistdjen energian tarpeesta. Opinnéytetyosta rajat-
tiin pois kohdeyrityksen ansaintalogiikka.

Opinnaytetyossa kuvattiin teollisten valmistavien toimialojen tarve siirtyd kasvavassa
maadrin palveluliiketoimintaan ja esiteltiin palveluliiketoiminnan kehittdmisessa huomi-
oon otettavat seikat. Energiasaneerauksia varten kehitettiin prosessi, jonka mukaan ener-
giakartoitus voidaan toteuttaa. Suunnittelijoille laadittiin kartoitusmateriaalit ja malliesi-
tys, josta he muokkaavat kohdekohtaisen esityksen. Energiasaneerausta testattiin ja pro-
sessia jatko kehitettiin pilottikohteissa, mika osoittautui erittdin tarkeéksi osaksi tuoteke-
hitysta.

Valaistusratkaisut liitettiin kiintedksi osaksi kohdeyrityksen palvelutarjontaa. Kohdeyri-
tyksen kayttoon saatiin palvelukonsepti, joka tullaan lanseeraamaan asiakkaille kevéaén
2016 aikana. Palveluliiketoimintaa tullaan kehittdmaan myds jatkossa asiakas palautteen
avulla.

Asiasanat: energiatehokkuus, palveluliiketoiminta, tuotteistaminen, valaistus
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The case study company of this thesis have offered energy renovations for ventilation
systems and now the supply of services will expand to encompass also energy renovations
for lighting systems. The aim of the company is to develop into a comprehensive energy
renovator of buildings. The goal of this study is to determine a concept for the case study
company, whereby supply of services will include a wider part of the buildings energy
needs of the customer companies. Business logic of the case study company is excluded
from this thesis.

The purpose of the thesis was to describe the need of manufacturing industry to move
into service business and to analyse the factors to be taken into account in the develop-
ment of the service business. A process for energy renovation was developed. With it
energy mapping can be carried out in the future. A survey material for designers was
made as well as an example presentation which they can use as a basis for a customised
presentation. Energy renovations were tested and further developed in case studies, which
turned out to be a very important part of product development.

Lighting systems are added fixed part into supply of services of the company. Service
concept are made for use of the case study company and it will launch to customers at
spring 2016. The service business will be developed in the future based on customer feed-
back.

Key words: energy efficiency, lightning, productization, service business



SISALLYS

5

JOHDANTO ..ottt bbbttt st bbb ene e 5
TEOLLINEN PALVELULHKETOIMINTA ... 7
2.1 Palveluliiketoiminnan tarve ... s 7
2.2 Asiakasymmarrys palveluliiketoiminnassa............ccocvvevevieervenesieesennens 11
2.3 RESUISSIt JA 0SAAMINEN ......oviiiiiiiiiiieiieeeiee ettt 14
PALVELULIHKETOIMINNAN KONSEPTOINTI ..ccocoviiiieieie e 15
3.1 Palvelutuotteiden tUOTEEISTAMINEN ........cceiiiiiiiirieeee e 15
3.2 Kohdeyrityksen palvelutuotteet ... 17
KOHDEYRITYKSEN PALVELUPROSESSIN SUUNNITTELU ............... 21
4.1 Pilottikohteiden eSIttEIY ........cciveiiiiiiecse e 21
4.2 Prosessin yleishallinta............ccoooiiiiiniiiieee e 21
T B - 11 (0] | (1 SRS SRR PRURURRON 23
4.4 ParannUSENUOTUS .......c.ooeiiiiiiiiieieie ettt eneas 24
4.5 YhteistyOKUMPPANIT.........coooiiiiiiiiee e 27
4.6 Energiakartoituksen tulosten eSittAminen ............c.ccoovveveiie v v cieceene 28
4.7 Kokemukset pilottiKONtEISta ..........cccveieeiieiieieeic e 33
POHDINTA ettt a e et e e s e e e snta e e antaeenneeeans 34

LAHTEET 1ottt bbb 36



1 JOHDANTO

Hiilidioksidin ja muiden kasvihuonekaasujen lisaantyminen ilmakehéssé aiheuttaa aika-
kautemme vakavimman ymparistbuhan, ilmastonmuutoksen. IImastonmuutoksen seu-
rauksena ilmasto lampenee, jaatikot sulavat ja kuivuus liséantyy. Lisaksi sdén aari-ilmiot
kuten hirmumyrskyt, tulvat ja hellejaksot voimistuvat. Luonnon on vaikea sopeutua muu-
tokseen, joten monia eléin- ja kasvilajeja uhkaa sukupuutto. Kasvihuonekaasuista valta-
osa eli yli 80 % syntyy energian tuotannossa ja ihmisten energian tarve on jatkuvassa

kasvussa. (Ilmaston muutos on aikakautemme vakavin uhka 2016)

Maailmalla on herétty ilmaston muutoksen vakavuuteen, ja sen hillitsemiseksi on tehty
EU:n ja koko maailman kattavia sopimuksia. EU:n alueella tavoitellaan 20 % parannusta
energiatehokkuuteen vuoteen 2020 mennessd. Energiatehokkuuden tavoitteena on kus-
tannustehokas kasvihuonekaasujen véhentdminen. Energian séastolla lisatdan samalla
energiaomavaraisuutta sekéd vahennetéddn energiankaytosta syntyvia kustannuksia. Tata
tavoitetta varten on Suomessa vuoden 2015 alussa tullut voimaan energiatehokkuuslaki.
(Energiatehokkuus 2015)

Suomessa rakennukset muodostavat suuren osan kansallisvarallisuudesta ja nykyisista ra-
kennuksista valtaosaa kaytetaan viela 2050-luvulla. Rakennusten elinkaarikustannuksiin
vaikuttaa oleellisesti kdytonajan kustannukset. (Kajaala, Vuolle & Kurnitski 2007) Kiin-
teistot kuluttavat yli 100 TWh energiaa vuodessa valaistukseen, lammitykseen sekd il-
manvaihtoon. Energian arvo on noin 10 miljardia. Suomalaiset uskovat rakennusten ole-
van energiatehokkaita, mutta todellisuus on toinen. Energiakatselmuksissa I0ydetdéan

usein 15-20 prosentin sdastomahdollisuudet. (Neilimo 2015)

Taman opinnéytetydn kohdeyritykselld on pitka historia laitetoimittajana, mutta saavut-
taakseen Kilpailuetua perinteisiin teknologiaa tarjoaviin kilpailijoihinsa, on yrityksessa
siirrytty enemmissa méaarin tuottamaan palveluja laitteiden yhteyteen. Yrityksessa onkin
perustettu oma palveluliiketoimintayksikkd, joka tarjoaa asiakkailleen mm. modernisoin-
tipalveluja ilmanvaihtokoneille. Palveluiden tarkoituksena on p&éosin kartoittaa asiakkai-

den energian kayttoa ja tarvetta, seka tarjota energiatehokkaampia laitteita.
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Tata palveluliiketoimintaa ollaan nyt laajentamassa kattamaan myos valaistusratkaisut.
Tdassa opinndytetydssé tavoitteena on kehittdd kohdeyritykselle palvelukonsepti ja toi-
mintaprosessi, joilla yritys voi lahted tarjoamaan asiakkailleen valaistuksen energiakar-
toituksia. Prosessin luonnin ja kehittdmisen tukena kaytettiin kolmea pilottikohdetta.
Tyossa tehdaén tyontekijoiden kayttoon esimerkkiesitys kartoituksen tuloksista seka toi-
mintaohjeet kartoituksen tekemiseen. Tydssd myos paneudutaan asioihin, joiden avulla
laitetoimittajasta kehitytd&n kiinteiston kokonaisvaltaiseksi energiantehokkuuden paran-

tajaksi.

Palveluliiketoiminta tuo yritykselle uudenlaisia kilpailijoita, silla alalla on pelkkaan pal-
veluliiketoimintaan keskittyneitd vahvoja yrityksia. Parjatdkseen palveluliiketoiminnassa
on asiakkaan ajatusmallit seké prosessit ymmarrettavé tarkasti. Asiakas myos saattaa ko-
kea uhkaavana, mikéli yritys tarjoaa palveluita, jotka se on aikaisemmin hoitanut itse
(Apilo, Korhonen & Valjakkala 2011, 50).

Taman opinnaytetyon toisen luvun ensimmadisessa alaluvussa kasitellaan miksi teollisen
yrityksen on lisdttava palveluliiketoimintaa. Toisessa alaluvussa keskitytédén kenelle pal-
velua ollaan tarjoamassa, silla asiakkaan rooli korostuu palveluliiketoiminnassa. Asiak-
kaat haluavat ostaa yha laajempia kokonaisuuksia, jotta he voivat keskittyd omaan ydin-
toimintaansa. Palvelua tarjoavan yrityksen kannattaa kuitenkin keskittaa tyénsé ydinosaa-
miseen ja hankkia muu osaaminen alihankintana. Kolmannessa alaluvussa pohditaan ke-
nen kanssa kannattaa tehda yhteistyota, jotta voidaan toteuttaa kokonaisvaltaisia palve-

luita.

Tyodn kolmannessa ja neljannessa luvuissa kasitellaan aiheeseen liittyvaa teoriaa ja opin-
naytetyossa kohdeyritykselle tehtya tyota vuoropuhelumaisesti. Kolmannessa luvussa ka-
sitell&&n palveluiden tuotteistaminen ja neljannessa luvussa suunnitellaan, miten palvelu-

tuotteet toteutetaan.



2 TEOLLINEN PALVELULIIKETOIMINTA

Teollisissa valmistavissa yrityksissa on huomattu palveluliiketoiminnan mahdollistavan
kannattava kasvaminen. Palveluliiketoiminnassa on kuitenkin yrityksen liiketoiminta-
malli uudistettava asiakaslahtdisemmaksi ja asiakastyoskentelyn tarkeys korostuu. Uu-
teen liiketoimintaan siirryttdessa joudutaan hankkimaan uutta osaamista, joka voi olla
yrityksen sisaisté tai alihankkijoiden tarjoamaa. Taman opinndytetyon toisessa luvussa
keskitytaan asioihin, joita teollisen yrityksen on otettava huomioon kehitettdessa palve-

luliiketoimintaa.

2.1 Palveluliiketoiminnan tarve

Valmistavissa teollisuuden yrityksissé on kaynnissa vastaava murroskausi, kuin teollistu-
misen yhteydessd, jolloin teollisuus valtasi tydpaikkoja maataloudelta. Nykyisessa mur-
roksessa palvelualat valtaavat tydpaikkoja maataloudelta ja teollisuudelta (kuvio 1).
(Ahokas, Honkatukia & Tamminen 2014) Lansimaisten teollisuusyritysten ahdinkoa lisa
globalisaatio. Kilpailu laitetoimittajien vélilla kdydaan maailmanlaajuisesti, ja korkean
palkkatason maissa ei pystytad tuottamaan laitteita Kilpailukykyisella hinnalla. Yritykset
voivat yrittdd sopeutua muuttuneeseen toimintaymparistdon tai ne voivat kayttaa sita hy-
vaksi liiketoimintansa uudistamiseksi ja laajentamiseksi (Gronroos ym. 2007, 15). Teol-
lisuusyritysten on kehitettdva uusia keinoja lisatdkseen omaa kilpailukykyaan. Myos suh-
dannevaihtelut vaikuttavat huomattavasti véhemmaén palveluyrityksiin kuin valmistavaan
teollisuuteen (Apilo, Korhonen & Valjakkala 2011, 57-58).
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KUVIO 1. Toimialojen osuus arvonliséstd Suomessa (Ahokas, Honkatukia & Tamminen
2014 muokattu)

Teknisilla ratkaisuilla voidaan saada kilpailuetua globaalissa kilpailussa, mutta tekninen
kehittyminen vaatii tuotekehitysresursseja samaan aikaan kuin tuotteet kohtaavat kasva-
vat hintapaineet. Tuotevetoisen liiketoiminnan ympérille on sen vuoksi kehitettava esi-
merkiksi palveluliiketoimintaa, joka mahdollistaa liiketoiminnan laajenemisen. (Gron-
roos ym. 2007, 9)

Yritykset ovat pyrkineet lisédméaan tuotteidensa yhteyteen palveluja, joilla on saatu kil-
pailuetua muihin toimittajiin nahden. Tyypillisia palveluita ovat olleet varaosapalvelut,
kayttoonotot ja koulutukset, seka erilaiset asiantuntijapalvelut. Palveluiden ongelmaksi
on kuitenkin muodostunut, ettd asiakas kokee niiden kuuluvan laitetoimitukseen, eika
niisté siten olla valmiita maksamaan. Naiden palveluiden muuttaminen kannattavaksi pal-

veluliiketoiminnaksi on haastavaa. (Grénroos ym. 2007, 15)

Palvelujen tuottaminen ilmaiseksi aiheuttaa ongelmia varsinkin kun hintapaineet kasva-
vat kilpailluilla markkinoilla. Yritykset, jotka tarjoavat asiakkailleen vain fyysisia laitteita
osaksi asiakkaan prosessia, ovat heikoimmassa asemassa, sill& asiakkaat pitavat tallai-

sissa tuotteissa hintaa merkittdvimpéna ostoperusteena. (Gronroos ym. 2007, 28)
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Perinteisesti tilanne on kuvan 1 mukainen. Asiakas saa suunnittelutoimistolta tai konsult-
tiyritykseltd ratkaisun tarpeeseensa. Palveluyritys kilpailuttaa pahimmassa tapauksessa
laitetoimittajat maailmanlaajuisesti ja valitsee halvimman ratkaisun. Laitetoimittajalla ei
ole rajapintaa asiakkaan kanssa, eika se siten pysty vaikuttamaan asiakkaan ostopé&atok-
seen. Todennékoisesti asiakas ei ole edes tietoinen tai kiinnostunut laitetoimittajista.
(Gronroos ym. 2007, 9)

LAITETOIMITTAIA N
LAITETOIMITTAJA a m

KUVA 1. Laitetoimittaja ei paase kontaktiin asiakkaan kanssa

Jotta teollinen yritys padsee tekemaan asiakastyoskentelya ja luomaan tiiviin yhteistyon
asiakkaan kanssa, on yrityksen astuttava palveluyrityksen paikalle toimitusketjussa. Toi-
sin sanoen teollisen yrityksen on muututtava palveluyritykseksi, jotta tilanne saadaan
muutettua kuvan 2 mukaiseksi. Talldin Muutoksen mahdollistamiseksi yrityksen on han-

kittava itselleen palveluyrityksen osaamista ja muutettava toimintatapojaan. (Grénroos

ym. 2007, 30-31)

KUVA 2. Palveleva laitetoimittaja tekee tiivista asiakastydskentelya

PALV ELEVA-

LAITETOINMITTAJA

Osaamisen hankkimisen ja toimintatapojen muuttamisen liséksi yrityksen on muutettava
liiketoimintamalliaan, jotta asiakkaalle saadaan tuotettua lisaa arvoa. Liiketoimintamallia
tulee tarkastaa tasaisin valiajoin, jottei asiakkaille tarjottavia palveluja anneta asiakkaalle

myytévan tuotteen mukana, vaan niilla tehddan myds kannattavaa liiketoimintaa. Tama
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muutos ei useinkaan onnistu hetkessé. Liséksi yrityksilla on usein samanaikaisesti asiak-
kaita, jotka ostavat tuotteita palveluilla ja ilman. (Apilo, Korhonen & Valjakkala 2011,
41-42)

Suomalaisella vientiteollisuudella on ydinosaamista energiatehokkuudessa. Energiate-
hokkuusliiketoiminnaksi voidaan laskea energiatehokkaiden tuotteiden valmistaminen ja
tuotteisiin liittyvat palvelut, joilla energiatehokkuutta saadaan kasvatettua. (Energiate-
hokkuus 2014) Myo6s tdman opinndytetydn kohdeyritys tuottaa energiatehokkaita lait-
teita, joille on kysyntéda niin uudisrakentamisen kuin saneeraustenkin puolella. Kohdeyri-
tyksessa onkin huomattu asiakkaiden kasvava kiinnostus energiatehokkuuden parantami-
seen, johon yritykselld I0ytyy asiantuntemusta. Kohdeyritys on aloittanut palveluliiketoi-
minnan, ja toiminut asiantuntijana omien laitteiden paivityksessa, seka energiatehokkai-

den ilmanvaihtolaitteistojen urakoinnin toteutuksessa.

Liiketoiminnan on kehityttava jatkuvasti ja edettdva oikeaan suuntaan. Asiakkaiden tarve
liiketoiminnalle on erittdin tarkedd ymmartaa ja siksi liiketoimintaa kannattaa kehittaa
yhteistyossa asiakkaiden ja muiden sidosryhmien kanssa. Tastéd syysta kohdeyrityksessa
ollaan laajentamassa liiketoimintaa tarjoamaan taloteknisia jarjestelmi& elinkaarimallilla.
Talotekniikan elinkaarimallilla tarkoitetaan taloteknisen jarjestelman toteuttamista takuu-
aikaa pidemmalla vastuulla. Mallissa toteuttaja suunnittelee jarjestelmén, toteuttaa sen ja
huolehtii yllapidosta erikseen sovittavan ajanjakson. Tarjottaessa taloteknisia jarjestelmia
elinkaarimallilla, tarjoutuu toteuttajayritys ottamaan vastuun koko toteutuksesta. (Ka-
jaala, Vuolle & Kurniski 2007, 4-5). Asiakaslupaus muuttuu palveluliiketoiminnassa tay-
sin erilaiseksi, vaikka asiakas ja tuote, johon palvelu liittyy, pysyisivat samoina (Apilo,
Korhonen & Valjakkala 2011, 40).

Palveluntoteuttajan valinta perustuu tekniseen osaamiseen, eika tuotteen halpaan hintaan.
Elinkaaripalvelut lisdavét palveluntuottajan vastuuta toteutuksesta ja yll&pidosta, joten
laitetoimittajan rooli muuttuu merkittavasti ja hankkeisiin osallistuvien organisaatioiden
lilketoimintasuhteet muuttuvat. Perinteisesti laitetoimittajan ja hankkijan valinen liiketoi-
mintasuhde on ollut lyhytaikainen ja etdinen, mutta elinkaaritoimituksella palveluntuot-
tajan tekema asiakasty0 lisd&ntyy huomattavasti. (Talotekniikan elinkaarimallit uudis- ja

korjausrakentamiseen, 2015)
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Palveluiden tuottaminen vie yrityksen véistamatta tekemaan tiiviimpaa asiakastyosken-
telyd. Asiakkaan omassa ymparistossd toimiminen avaa yritykselle paasyn nakdalapaik-
koihin, joista asiakkaan tarvetta ja markkinarakenteen kehittymista on helpompi seurata,

jolloin syntyy priméareja tuoteinnovaatioita. (Rekola & Rekola 2003, 59)

2.2 Asiakasymmarrys palveluliiketoiminnassa

Energiakustannukset vievat merkittdvan osan yritysten kiinteista kustannuksista samalla
kun ympéristoystavalliset ratkaisut nostavat yritysten imagoa. Nousevat kiinteistojen yl-
lapitokustannukset myos ohjaavat yrityksia kartoittamaan omaa energian kayttoaan ja et-
simdan uusia tapoja toimia. Yrityksilla tarkeimpana on kuitenkin oman liiketoiminnan
hoitaminen, jolloin resursseja energiatehokkuussaneerauksiin on vahéan kaytettavissa,
vaikka tahtoa ja tarvetta olisikin. Yritykset asiakkaana arvostavat mahdollisimman help-

poja ja vdhdan omia resursseja sitovia toimijoita.

Hankkimalla suunnittelun, toteutuksen ja yllapidon samalta toimijalta, asiakas saa koh-
teeseensa paremmat mahdollisuudet tavoitteidensa saavuttamiseen ja kokonaistaloudelli-
suuteen. Kun tehtavét on yhdistetty yhdelle toimijalle, ei monen toimijan omat nakokul-
mat ja tavoitteet ole ristiriidassa keskenédén, eika toimitukseen synny epdjatkuvuuskonhtia.
Elinkaariratkaisun tilatessaan asiakas siirtda osan riskeista itseltdan palveluntuottajalle,
jolloin tarjoaja sitoutuu kohteeseen tehokkaammin ja on motivoituneempi tuottamaan on-

nistuneen ratkaisun. (Kajaala, Vuolle & Kurniski 2007, 4-5)

Palveluliiketoiminnassa keskeisinta on asiakkaan tarpeen ymmartaminen. Asiakkaan toi-
minta pit&é pystya tuntemaan tarkasti, jotta pystytaan tarjoamaan tuotteita, jotka ratkaise-
vat asiakkaan ongelman. Palvelua kehitettéessé tuleekin mietti&, miké tuottaa asiakkaalle
todellista arvoa, josta han on valmis maksamaan. Palvelun vaivattomuus, nopeus ja luo-
tettavuus ovat arvoja, joita yritysasiakkaat arvostavat. Téllaisten palvelujen tuottaminen
vaatii hyvéa asiantuntemusta palvelua tarjoavalta yritykseltd. Ainutlaatuisuudella voi-
daan luoda etumatkaa kilpailijoihin saaden asiakas ostamaan uudelleen ja jopa suositte-

lemaan palvelua muille. (SDT-Palvelumuotoilun tyokalupakki 2012)

Vaikka asiakkaat ja laitteet, joita yritys on toimittanut ennenkin, pysyvét taysin samoina,
on palvelulla eri arvo asiakkaalle. Asiakasyrityksen organisaatiossa henkil6t, joiden
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kanssa toimitaan, eivat valttaméattd ole samoja, silld arvo muodostuu eri tavalla. Yleensa
jopa laitteet, joita ennen on toimitettu, muodostuvat toisarvoisiksi asiakkaan uuden nako-
kulman kannalta. Asiakasta kiinnostaa vain hyddyke, jonka palvelun tarjoaja tuottaa lait-
teillaan. Palveluntarjoavan yrityksen tuleekin huomata muuttunut arvo asiakastydskente-
lyssé ja muuttaa asiakastydskentely asiakkaan tarpeeseen vastaavaksi. (Rekola & Rekola
2003, 14) Markkinoinnissa ja asiakastydskentelyssa ei voida mennd esittelemaan tuotteen
komponentteja ja ominaisuuksia, vaan pitaa esitelld ratkaisuja asiakasta vaivaavaan on-
gelmaan. Tavoitteena on tuottaa mahdollisimman kattava ratkaisu asiakkaan ongelmaan,
jolloin asiakkaan oma vaivannako jaa mahdollisimman pieneksi ja ostopéatosta tehtéessé
voidaan luottaa kokonaisuuden sopivuuteen ja toimivuuteen. (Apilo, Korhonen & Val-
jakkala 2011, 57-58)

Asiakkaille on tarjottava energiatehokkuussaneerauksessa ratkaisua, joka tukee heidédn
omia tarpeitaan mahdollisimman hyvin. Asiakkaan tarpeena on yleensa rakennuksien yl-
lapitokustannusten laskeminen tai tilan olosuhteiden muuttaminen muuttuneen kayttotar-
peen mukaiseksi. Asiakkaiden erilaisten tarpeiden vuoksi ei voida luoda konseptia, joka
sopisi kaikille, vaan on perehdyttavéa jokaiseen asiakkaaseen ja kohteeseen tehokkaasti ja

kartoitettava tarpeet l&pikotaisesti.

Palvelukokemus ja arvo muodostuvat asiakkaan tavoitteiden tayttymisesta. Asiakkaiden
tavoitteet kuitenkin muuttuvat ajan saatossa. Mikali palvelukokonaisuus pysyy samana,
asiakkaan kokema arvo muuttuu. Arvo on siis riippuvainen asiakkaan palvelun kayton
tavoitteesta. Asiakkaan tavoite muodostuu asiakkaan haluista, tarpeista ja haluamastaan
arvosta. Liiketoimintaa tulee tarkastella ja tarvittaessa muuttaa, mutta tarkastelu on teh-
tava myos kannattavuuden kannalta, etteivat muutokset palvelun tuottamisessa syo yri-
tyksen katetta. (Apilo, Korhonen & Valjakkala 2011, 57-58)

Asiakasymmarrys on palveluliiketoiminnan perusta ja asiakastydskentelyssa on myos tér-
keda seurata asiakkaan toimintaa ja pohtia keinoja, joilla omaa liiketoimintaa voidaan
kehittad entisestadn. Merkittavimpié eroja laitekeskeisessé ja palvelukeskeisessa liiketoi-
minnassa on ymmartaé asiakkaan ydinprosessit ja liiketoiminta sek& asiakkaan sidosryh-
mien ja toimijoiden motiivit. Menestyva palveluliiketoiminta pohjautuu siis omaan asi-
antuntijuuteen seka asiakkaan todellisen arvonmuodostumisen ymmartamiseen. (Apilo,
Korhonen & Valjakkala 2011, 51)
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Tuotekehitys perustuu yleensé strategiseen suunnitteluun ja asiakkaan tiedostettujen tar-
peiden kartoitukseen. Asiakkaat eivat valttdmatta itsekdan tiedosta kaikkia ongelmia, silla
he ovat keksineet niihin kiertotiet. On tehtéva tiivista asiakastyoskentelyd, jotta namaé tie-
dostamattomat ongelmat I6ydetaan. Edellakavijayrityksen on tehtdva tuotekehitysta, joka
perustuu uuteen tietdmykseen teknologiasta ja markkinoista, ja pyrittdva tayttamaan asi-
akkaiden tiedostamattomia tarpeita. (Rekola & Rekola 2003, 13-14)

Jotta yritys paasee 16ytaméan asiakkaan tiedostamattomat tarpeet, kannattaa valikoidut
yritykset ottaa mukaan tuotekehitykseen. Yrityksen kehittdessa liiketoimintaa yhteis-
tyossd asiakkaan kanssa, puhutaan tavoitteellisesta yhteistyostd. Palvelukeskeisié tuot-
teita kannattaa testata valittujen asiakkaiden kanssa, kun palvelun konsepti on valmis.
Testaus nostaa esiin uusia ndkemyksié ja kehitysideoita ennen varsinaisen prosessin suun-
nittelua. (Rekola & Rekola 2003, 46-47)

Y hteiskehittdamiselld pyritdan usein luomaan yritysten vélille arvokumppanuus, jolloin
yritysten valinen yhteistyé on saumatonta molempien hoitaessa omaa liiketoimintaansa.
Paastakseen arvokumppaniksi yrityksen tulee pitkajanteisesti kehittaa palveluliiketoimin-
taansa luottamuksen saamiseksi. Arvokumppaniksi pdadseminen vaatii kuvassa 3 esitetyn

kehityspolun kulkemista.

Asiakkaan
Ymmartaminen

Arvo-
Kumppani
Asiakkaan
liikketoiminta

Ratkaisu-
* kumppani
Asiakkaan

prosessit
Jarjestelma-
toimittaja
Asiakkaan
ostotoiminta
Tuotteen

toimittaja Vaiheet
Ratkaisujen Uusien palvelu- Yhteisen
paketointi konseptien arvonluonnin
pilotointi kehittdminen

KUVA 3. Kehityspolku arvokumppaniksi (Apilo, Korhonen & Valjakkala 2011, muo-
kattu)
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Siirryttdessa kohti arvokumppanuutta, tulee yrityksen kehittdd asiakasymmarrysté koko
ajan ja pyrkié tuottamaan asiakkaalle valmiimpia kokonaisvaltaisempia palveluja, jotta
asiakas voi keskittyd oman ydinprosessinsa tekemiseen. Kaikkien asiakkaiden kanssa yri-
tyksen ei ole kannattavaa olla arvokumppanina. Tyypillisesti yrityksella on asiakassuh-
teita monilla eri kaavion tasoilla. Asiakassuhteiden tason ma&raé asiakaskunnan tottu-
mukset, muutostarve seké kilpailutilanne. Kaikki asiakkaat eivat myoskaan halua luovut-
taa valtaa yliméaraiselle hankintaportaalle. Kaaviosta on nahtavissa kuhunkin tasoon vaa-
dittavan muutoksen haasteet. Korkeammalle tasolle ei voida paasta ennen kuin alemman
tason haasteet on ratkaistu. Myos yrityksen ansaintalogiikka muuttuu tasojen vélilla. Lii-
ketoimintaa muutettaessa joudutaan usein henkildstod jatkokouluttamaan tai hankkimaan
uuden tarpeen mukaista osaamista. (Apilo, Korhonen & Valjakkala 2011, 54-55)

2.3 Resurssit ja osaaminen

Palveluntarjoajayrityksen kannattaa harvoin hankkia kaikkea osaamista itselle, silla
omaan ydinosaamiseen keskittymalla saadaan prosessista tehokkaampi. Muu osaaminen

kannattaa hankkia alihankintana.

Liiketoiminnan kehittdmisen kompastuskivena on usein se, miten paljon uutta osaamista
joudutaan hankkimaan ja miten osaaminen hankitaan. Palveluldhtdisesta liiketoiminnasta

tulee yritykselle uusi ydinprosessi. (Apilo, Korhonen & Valjakkala 2011, 41)

Asiakkaat haluavat suuria kokonaisuuksia, jotka he voivat ulkoistaa. Saadessaan vastuul-
lisen palveluntuottajan he voivat keskittyd omaan ydinprosessiinsa. Jotta laajaa kokonais-
valtaista palvelua voidaan tuottaa kilpailukykyisesti, tulee palvelu tuottaa mahdollisim-
man tehokkaasti. Tehokkuutta voidaan lisaté erityisesti jakamalla prosessi osiin, jolloin
tyon tekee se, joka sen tehokkaimmin osaa. Palveluntarjoajayrityksella tuskin on edelly-
tyksia tuottaa kaikkia osia itse, vaan tarvitaan alihankkijaverkosto palvelun osien tuotta-
miseen. Tassé vaiheessa yrityksen on tarkasti mietittava tarvittavat alihankkijat. Yrityk-
sen on usein tarjottava asiakkailleen myds oman liiketoimintansa ulkopuolisia ratkaisuja

saadakseen sopimuksia. (Apilo, Korhonen & Valjakkala 2011, 62)
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3 PALVELULIIKETOIMINNAN KONSEPTOINTI

Kohdeyrityksessa on ldhdetty laajentamaan palveluliiketoimintaa tarjoamalla asiakkaille
energiakartoituspalveluita. Palvelut ovat olleet tdhan saakka l&hinnad ilmanvaihtoon liitty-
vid ja keskittyneet puhaltimien ja moottoreiden péivittamiseen nykyaikaisiin paremmalla
hyotysuhteella varustettuihin tuotteisiin. Yrityksell& on nyt kuitenkin tahtotila laajentaa

tata palvelua kattamaan laajemmin kiinteistdjen energiaa kuluttavat jarjestelmat.

Uudelle palvelulle on suunniteltava konsepti, jota lahdetaén asiakkaille tarjoamaan. Pal-
velu on suunniteltava ja hiottava kuntoon ennen varsinaista julkistamista, jotta asiakkaille
ei jad mielikuvaa epéonnistuneesta tai keskeneréisesta palvelusta. Tallainen mielikuva
voi olla pitkaén esteend tai hidasteena liiketoiminnan laajenemiselle. Téssé luvussa esite-
tdan palveluiden tuotteistamisen yhteydessa huomioon otettavat asiat ja kehitetdén koh-

deyritykselle palvelutarjonta, jota asiakkaille l&hdet&an tarjoamaan.

3.1 Palvelutuotteiden tuotteistaminen

Tuotteistamisen idea on yksinkertaisuudessaan paketoida perusprosessi siten, etté se on
helposti monistettavissa ja asiakkaan nakdkulmasta helposti ostettavissa. Helpolla monis-
tettavuudella tarkoitetaan sitd, ettd tuote tarjotaan ja toteutetaan aina samanlaisena teki-
jastd ja asiakkaasta riippumatta. Ostettavuudella tarkoitetaan, ettd asiakas tietaa jo tilates-

saan mitd tulee saamaan. (Parantainen 2008)
Tuotteistettu palvelu on siis asiakkaan nakokulmasta valmis paketti (kuva 4), jonka hén

ostaa. Paketti sisaltaa asiakkaan kokeman palveluprosessin lisaksi kaikki muut palveluun

liittyvat toiminnot, joita tarvitaan kyseisen palvelun tuottamiseen.

YDINPROSESSI

Erottau-
tuminen

KUVA 4. Tuotteistettu palvelu
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Tuotteistamisella on yleisesti palvelun tehokkuutta saatu nostettua samalla, kun laatu ja
kannattavuus ovat lisdantyneet. Lisdksi tuotteistamalla saadaan siirrettyd hiljaista tietoa
eteenpéin muille tyontekijoille. Tuotteistettu palvelu viestii palvelua tarjoavan yrityksen
kokemuksesta. (Rekola 2007, 1)

Palvelukeskeisié tuotteita kehittdessa ja arvioitaessa kannattaa yrityksen keskittya arvioi-
maan asiakkaan kokemukseen vaikuttavia ominaisuuksia. Hyviad mittareita ovat luotetta-
vuus, patevyys, empaattisuus ja selkeys. Luotettavuudella tarkoitetaan téssa asiakkaan
kanssa sovittujen asioiden hoitamista. Ty6suorite tehd&an patevasti, kun tyo tehdaan em-
pimétté ja uskottavasti. Empaattisuus on asiakkaan huolien kuulemista ja hdnen nakokul-
mansa ymmartamista. Tydsuorite on selked, kun se tehd&én asiakkaan odotusten mukai-
sesti. (Rekola & Rekola 2003, 64-65)

Saman palvelun voi suorittaa moni eri ammattilainen, kun toimintatapa on ennalta sovittu.
Palvelun tuotteistamisen yhteydessa on tehtava myyjien kéyttoon tuotevalikoima lisaosi-
neen, hinnasto ja markkinointimateriaalit. Palvelun toteuttajille on tuotettava tydohjeet ja
palvelun toteutusesimerkit seké tarkastuslistat jokaisesta tarjottavasta tuotteesta. Monis-

tamisen onnistumiseen siis tarvitaan paljon dokumentaatiota. (Parantainen 2008)

Kun halutaan lisatd myyntia, on palvelun ostamisesta tehtavé helpompaa. Palvelu on tuot-
teistettava, jotta sitd on helpompi markkinoida ja myyda. Tuotteistamalla palvelun tarjon-
taa on helppo laajentaa, kun palvelu on monistettavissa, eiké siten riippuvainen tekijasta.
Tama tarkoittaa, ettd palvelu suoritetaan aina sovitun prosessin mukaisesti. Vaikka asiak-
kaat ja kohteet muuttuvat, pitaa taustalla pyoria aina sama prosessi, joka mukautuu asi-
akkaan mukaiseksi. (Parantainen 2008) Kohdeyritykselle suunnitellusta prosessista on

kerrottu enemman tdméan opinndytetydn neljannessé luvussa.

Asiantuntijapalvelut ovat usein vaikeita tuotteistaa, sill4 asiakkaan tarve vaihtelee suu-
resti. Monet asiakkaat myos kokevat yksilollisesti heille raataldidyn palvelun olevan pa-
rempi ratkaisu. Tallaiset réataloidyt ratkaisut ovat kuitenkin aina ty6ladmpid toteuttaa,
eik& lopputuloskaan usein ole modulaarista mallia parempi, sill& jokainen asiakas joutuu
olemaan pilottikohde. Jotta muuttuva palvelu voidaan tuotteistaa, on perusprosessiksi va-

littava laaja, jokaisen asiakkaan kohdalla toteutuva prosessi, jota laajennetaan erillisilla
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lisdosilla. Vaikka lisdosatkin ovat valmiiksi tuotteistettuja moduuleja, kokee asiakas saa-
vansa itselle raataloidyn palvelun saadessaan valita oman tuotepakettinsa. (Parantainen
2008)

Valmistettavan tuotteen ominaisuuksia voidaan jatkuvasti muuttaa tuotteen houkuttele-
vuuden yllapitamiseksi. Palvelun sisallon jatkuva muuttaminen sen sijaan hammentéaa
palvelujen asiakkaita ja johtaa ensisijaisesti palvelun kysynndn loppumiseen. Lisdosien
koostumusta muuntelemalla yritys voi kuitenkin testata palvelukeskeisten tuotteiden toi-
mivuutta markkinoilla. Talldin yksittdisen palvelun sisdltd pidetdén ldhes vakiona, mutta
sitd, millaisina moduulipaketteina palveluja tarjotaan, muutetaan herkasti markkinasig-
naaleja seuraten. Tata voidaan myos kutsua palvelujen konfiguroitavuudeksi. (Rekola &
Rekola 2003, 59)

Palvelualalla kilpailijoiden tarjoamien tuotteiden kopioiminen on helppoa ja nopeaa, silla
perinteistd tuotekehitysta ei tarvita. Jotta yritys pystyy kilpailemaan asiakkaista muulla-
kin kuin halvalla hinnalla, on yrityksen tuotteen erottava kilpailijoiden vastaavista. Tuo-
tekehityksessé on kuljettava koko ajan askeleen edella kilpailijoihin nahden, ja mietittava

jatkuvasti seuraavia edistysaskeleita. (Parantainen 2008)

Tuotteistamisen yhteydessé palvelu eli tuote tulee myos hinnoitella. Hinnoittelu on haas-
tavaa, silla prosessi mukautuu hieman asiakaskohtaisesti ja palvelukohtaiset kustannukset
voivat vaihdella paljonkin asiakkaasta ja kohteesta riippuen. Samasta palvelusta voidaan
perid eri hinta eri asiakkailta, mutta hinnoittelun tulee olla selkedd. (Parantainen 2008)

Hinnoittelu voidaan suorittaa padasiassa kahdella eri tavalla. Omiin kustannuksiin perus-
tuvassa hinnoittelussa lasketaan omakustannukset ja lisatdan niiden paalle haluttu kate.
Toinen vaihtoehto on hinnoitella palvelu asiakkaan hyddyn mukaan. (Parantainen 2008)

3.2 Kohdeyrityksen palvelutuotteet

Energiakartoituspalvelun tuotteistamisen lahtokohtana on ollut kohdeyrityksessé jo teh-
tyjen ilmanvaihtomodernisointien tuotteistus ja palvelun laajentaminen kattamaan myds
valaistuksen modernisoinnit. Nain asiakkaille voidaan tarjota kiinteistbjen useampien

merkittavien energiakuluttajien modernisointi kerralla.
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Alla esitetyssa kuvassa (kuva 5) on esitetty kohdeyrityksen asiakkaalle tarjottavamoder-
nisointitarjonta. Ensimmaisend asiakkaan on péatettava koskeeko modernisointikartoitus
vain ilmanvaihtoa tai valaistusta vai molempia. Seuraavaksi asiakkaalle tarjotaan moder-
nisoinnin yhteyteen lisapaketteja, kuten kohdekatselmusta ja yll&pitopalvelua. Asiakkaan
on helppo valita tarjonnastaan itselle sopiva tuotepaketti, jolloin asiakas saa juuri sen mita
tarvitsee. Modernisointi ty0 toteutetaan myohemmin “avaimet kiteen” -periaatteella kar-

toitusten perusteella.

VALAISTUS ILMANVAIHTO

Energiakartoitus

Kohde- Elinkaari- Rahoitus-
katselmus yllapito malli

Kuva 5. Modernisointitarjonta

Energiakartoitus pitad aina sisallaan vahintaan yhden kohdekaynnin. Kartoituksen perus-
teella tuotetaan asiakkaalle raportti, jossa selvitetddn kohteen energiankayttd, moderni-
sointiratkaisut laskelmineen, seké tarjous, jolla modernisointiratkaisu toteutetaan asiak-
kaalle “avaimet kateen” -periaatteella. Kohdekayntien lukumaaraan vaikuttaa kohteen ja
kartoituksen laajuus ja haastavuus. Usein kohteeseen on tehtavé erilliset kohdekaynnit
ilmanvaihdolle ja valaistukselle. Raportin siséltdon ja muotoiluun vaikuttavat puolestaan

asiakkaan mahdollisesti valitsemat lisdpaketit.

Kohdeyrityksen palvelulle on nousemassa lisaé kilpailijoita, silla muutkin yritykset ovat
havainneen, etté energiasaneerauksia voidaan tarjota asiakkaille kannattavasti. Useimmat
kilpailijat tarjoavat joko valaistuksen tai ilmanvaihdon saneerausta. Kilpailijoina voidaan
mya0s pitad yrityksid, jotka tarjoavat energiatehokkuuslain mukaisia energiakartoituksia.
Néiden yritysten palvelut eivét kuitenkaan tarjoa asiakkaalleen suoraa mahdollisuutta to-
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teuttaa kartoituksissa havaittuja parannusehdotuksia. Kohdeyrityksen konseptin lahto-
kohtana on kuitenkin, ettd havaitut energiatehokkuuden parannukset toteutetaan. Tdman
vuoksi palvelussa syntyva energiasaneerausesitys ei ole palvelun huipentuma tai pééate-

piste, vaan vélietappi matkalla kohti energiasaneerauksen toteuttamista.

Uuden, vuonna 2015 voimaan tulleen energiatehokkuuslain (1429/2014) my6ta suurten
yritysten on tehtéva neljan vuoden vélein energiakatselmus. Energiakatselmukseen tulee
liittad yrityksen koosta riippuen kohdekatselmuksia. Kohdekatselmuksissa voidaan kes-
kittya esimerkiksi kiinteistdjen energiankulutuksen tehokkuuden parantamiseen. Kohde-
katselmukseen ei saa siséllyttad lauseita, joilla estetddn asiakasta tilaamasta kartoituk-
sessa havaittuja parannuksia kolmansilta osapuolilta.

Kohdeyrityksen tarjoama modernisointipalvelu on asiakasyrityksille hyva tapa tayttaa
energiatehokkuuslain vaatimukset. Kohdekatselmus on toimitettava laissa saddettyjen va-
himmaisvaatimusten mukaisesti, joten palvelu on tilattava kohdekatselmuslisapaketilla,

mikali modernisointipalvelua halutaan kéayttaa kohdekatselmuksena.

Energiatehokkuusmodernisointien kustannukset pyritadn kattamaan léahes aina syntyvilla
saastoilla. Saastorahoitteisilla talotekniikkapalveluilla tarkoitetaan energiansaéstopalve-
lukonseptia, joissa palvelun tuottaja rahoittaa alkuinvestoinnit ja tekee tilaajan kanssa
madraaikaisen sopimuksen, jossa tilaaja maksaa kertynyttéd saastéd pienempad kuukausi-
hintaa toteuttajayritykselle. Sopimuskauden paatyttya tilaaja saa koko hyddyn pienenty-
neesta energiankulutuksesta itselle. Konseptin etuna on, etta asiakas saa kayttdonsa heti
energiatehokkaamman ratkaisun ilman omaa alkupddomaa. Mikéli hankkeiden yhtey-
dessa toteutetaan toimia, joilla ei haeta energiatehokkuutta, voidaan sopia tilaajan mak-

savan ne omarahoitteisesti. (Saastorahoitteiset talotekniikkapalvelut 2015)

Asiakasyrityksilla kassan hallinta on erittdin tarkea, jotta ydinliiketoiminta ei hairiinny.
Tasta johtuen yritykset joutuvat lamatilanteessa hylkaamaan tai lykkaamaan investoin-
teja, vaikka ne olisivatkin kannattavia pitkén tai keskipitkan aikavélin tarkastelussa. P&a-
toksenteko joudutaan nostamaan hierarkiassa korkealle pienemmissakin investoinneissa,
ja yksikoilld on pienet litkkumavarat rahankayton suhteen. Tallaisessa tilanteessa koros-
tuvat investointien takaisinmaksuajan lyhyys ja korkea tuottoaste. (Apilo, Korhonen &

Valjakkala 2011, 36)Saastorahoitteinen investointi on hyvé tapa vahentéa tilattavan pal-
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velun kassavirtaan aiheuttamaa riskid, sill& investointikustannus on jaettu pitkalle aika-
valille ja kompensoituu pienenevélld energiakustannuksella. Palveluyritykselle rahoitus-

malli lisaa riskid, mutta samalla tuottomahdollisuutta.
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4 KOHDEYRITYKSEN PALVELUPROSESSIN SUUNNITTELU

Myytavéa energiakartoitus-palvelutuotetta lahdettiin suunnittelemaan ja toteuttamaan
kolmen pilottikohteen avulla. Pilottikohteiksi valittiin erityyppiset kiinteistét, ja niihin
tutustuttaessa yritettiin saada esiin kyseisen kiinteistotyypin erikoisominaisuudet. Jotta
myytévasta palvelutuotteesta saadaan aina samanlainen, on palvelu toteutettava samojen
toimintamallien eli prosessien mukaisesti. Prosessin luonnin aikana tehd&an kartoitusma-
teriaalit ja toimintaohjeet seka esimerkkiraportit kartoittajille, jotta saman prosessin voi
toteuttaa eri kartoittajat ja lopputulokset ovat keskendan vastaavia asiakkaan tarpeet huo-

mioiden.

Prosessin suunnittelun yhteydessa tulee myos pohtia mitd osaamista yritykselta on 16y-
dyttava prosessin toteutukseen. Ne osaamisalueet ja tarvikkeet, jotka on kannattavaa
hankkia yrityksen ulkopuolelta, tulee myos kartoittaa ja valita niihin yhteistyokumppanit.
Tassa luvussa kehitetdadn kohdeyrityksen palvelukonseptin mukainen valaistuskartoitus-

prosessi. Lisapakettien vaikutus prosessiin on rajattu taman opinndytetyon ulkopuolelle.

4.1 Pilottikohteiden esittely

Uuden liiketoiminnan hiomiseen valittiin kolme kiinteistoa. Kiinteist6t olivat toimistora-
kennus, véhittdiskauppa seké teollisuushalli. Tassa opinnaytetyossa keskityttiin laajem-

min prosessiin teollisuushallin energiakartoituksessa.

Teollisuushalli sisaltaa lahinna levyntyostoa ja kokoonpanoa ja on pinta-alaltaan noin 10
000 m2. Hallin yhteydessa on toimistotilaa ja sosiaalitilat tehtaan tyotekijoille. Rakennus
on rakennettu 1998 ja sita on laajennettu viimeksi 2006. Halli on erityisen hyva kohde
energiakartoitustoiminnan kehittamiseen, silla se on kohdeyrityksen vuokraama ja taten

asiakkaan tarpeet ymmarretadn hyvin.

4.2 Prosessin yleishallinta

Palvelu tullaan viemé&én l&pi aina saman prosessin mukaisesti, jolloin tyé on yhdenmu-

kaista ja siten tehokasta. Palvelukonseptin prosessin ensimmainen kehitysversio on esi-

tetty pelkistetysti kuvassa 6. Kuvassa on esitetty myos kohdeyrityksen péavastuullinen



22

edustaja kullekin tyovaiheelle. Myyja ja kartoittaja ovat usein sama henkil6. Kartoittaja
ja suunnittelija tekevéat parannusehdotuksen yhteistyossa, ja suunnittelija tekee ehdotuk-
sen toteutukseen vaadittavat suunnitelmat seka investointi- ja elinkaarilaskelmat. Liséksi

suunnittelija koostaa ehdotuksesta raportin, jonka myyja esittelee asiakkaalle.

Energiasaneerauskartoitus on osa suurempaa prosessia. Prosessin eri vaiheet osittain li-
mittyvat kesken&an, silla energiatehokkuuslaskenta ohjaa projektin suuntaa ja tarvittaessa
voidaan joutua tekemdan liséselvityksia uusilla kartoituskdaynneilld. Myos raporttimuo-

toinen esitys valmistellaan suunnittelutyén ohessa.

¢ Markkinointi
* Tuotepaketin valinta

* Resurssien varaaminen
* Kohdekansion perustaminen

SN}O|E US3IYO

* Asiakkaan tarpeen ymmartdminen
* Kohteen energiankayton nykytilanne

* Kaksitasoinen parannusehdotus Suunnitte-
* [nvestointi- ja elinkaarikustannuslaskenta

* Raporttimuotoinen selvitys
* Asiakkaalle esitteleminen

snjopyasnesasues

* Laitehankinnat
* Ajkataulutus

* Urakoitsijan valinta Projekti-
* Projektinjohto insinOori
. . . A
* Ohjelmointi
® Laskutus
»
Seuranta Muutokset
Projekti-
insinGori
Huolto

KUVA 6. Palvelukonseptin mukainen prosessi

Projektin alkaessa myyja ja asiakas sopivat asiakkaalle sopivan tuotepaketin. Tuotepaket-
tia voidaan vaihtaa myos hankkeen jo alettua. Ensimmadiseksi myyja varaa hankkeelle
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kartoittajan ja suunnittelijan seka sopii aikataulun asiakkaan kanssa. Liséksi myyja pe-
rustaa kohteelle oman kohdekansion, jonne keratdan kaikki kyseiseen kohteeseen liittyva
materiaali. Kohdekansiot sijoitetaan verkkolevylle, jonne on oikeudet kohdeyrityksen
tyontekijoilla. Kansioon tehddén ensimmaisend muistio, johon myyja merkitsee kohteen

yhteyshenkil6t ja muut tarkentavat tiedot. Muistiota tdydennetééan projektin edetessa.

4.3 Kartoitus

Kartoituksen tarkeimpané tehtdvané on asiakkaan tarpeen ymmartaminen, jotta asiak-
kaalle voidaan tarjota paras ratkaisu. Jotta energiakartoitus saadaan tehtyd mahdollisim-
man tehokkaasti ja osataan tutkia heti oikeita asioita, on kohteeseen perehdyttéva jo ennen
kartoituskéyntia. Myyjan tuleekin selvittdd jo myyntitilanteessa, onko kohteesta saata-
villa ajan tasalla olevaa dokumentointia ja onko se mahdollisesti sahkoisessa muodossa.
Mikali kohteesta on saatavilla teknisié asiakirjoja sahkoisessa muodossa, helpottuu ty6
huomattavasti. Myyjén ja asiakkaan véliset sopimukset on myds saatava suunnittelijoiden
tietoon, silla mikali myyja on luvannut asiakkaalle jotain, mika ei normaaliin prosessiin
kuulu, jaa se tekemadtta ilman tiedon valittymista (Hyrynen 2015, 12). Kohdeyrityksessa
myyja lisad kohdekansiossa olevaan muistioon kaikki kohteeseen liittyvat lisshuomau-
tukset.

Kartoittajan on tehtdva kartoituskaynti asiakaskohteen kanssa, jolloin kohteesta on kerét-
tava perustiedot kohteen energian kéytosté ja parannusehdotuksista. Kohdekaynnin yh-
teydessé kannattaa tavata myos asiakasta edustava ja kohteen talotekniikan tunteva asia-
kas. Kartoituksen aikana kannattaa ottaa kohteesta paljon kuvia, joista on apua varsinkin
valaistusmallinnuksen kanssa. Valokuvia voi kayttdd myéhemmin myds raportoinnin te-
hosteena. Kuvat tallennetaan kohdekansioon, josta ne ovat kaikkien niité tarvitsevien saa-
tavilla. Valokuvien ottamiseen ja kdyttamiseen on kysyttdva asiakkaalta lupa ennen ku-

vien ottamista.

Energiakartoituksessa tulee muistaa tarkistaa kaikki energiankulutukseen vaikuttavat te-
kijat, joten kartoituksen sujuvuuden kannalta on tarkeéd, ettd kartoittajalla on kaytossaan
kartoitusmateriaali, johon on listattu tarkastettavat asiat. Palvelun kehittdmisvaiheessa
tehtiin kohdeyrityksen kayttoon valaistukselle ja ilmanvaihdolle omat Excel-pohjaiset

kartoitusmateriaalit, joita kartoittaja pystyy kayttamaan kohteessa tablet-laitteella. Tar-
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kastuksen tulokset on hyva kirjata kartoitusmateriaaliin suoraan, jolloin ty6 sujuu luonte-
vasti. Uusia kartoittajia materiaali auttaa huomattavasti, mutta kokeneetkin kartoittajat
helposti unohtavat tarkistaa jotain, mikéli kartoitus tehdaén ilman listaa. Kartoitusmate-
riaalia tulee tydmaalla seurattua tarkemmin, kun tulosten kirjaaminen tapahtuu samanai-
kaisesti samaan materiaaliin. Yhtendinen kartoitusmateriaali mahdollistaa myo6s kartoi-
tus- ja suunnittelutyon jakamisen eri henkilille, miké&li siihen jostain syysta joudutaan.
Parhaiten suunnittelu kuitenkin luonnistuu samalta henkil6lta, joka on alkuperdisen kar-
toituksen tehnyt.

Kartoitusmateriaali tulee olla my0s saatavilla paperiversiona, sill& joissakin teollisuuden
tiloissa ei voida kayttad sahkolaitteita, kuten tabletteja, johtuen esimerkiksi yrityssalai-
suuksista ja rajahdysvaarallisista prosesseista. Kartoitusmateriaali sahkdisessda muodossa
kuitenkin helpottaa tyoskentelyé ja nopeuttaa tulosten késittelya mydéhemmin. Parhaim-
millaan kohteen Kkartoituksessa kaytettdva energiankulutuslaskenta hakee tiedot suoraan
kartoitusmateriaalista. Ndin ndhdadan jo kartoituksen yhteydessa, mitka jarjestelmat tai ti-
lat kuluttavat kohteessa eniten energiaa ja ovat siten todennakdisesti otollisimpia kohteita

energiatehokkuuden parantamiselle.

4.4 Parannusehdotus

Ongelmien tunnistaminen ja ratkaisujen ideointi tulee aloittaa jo kartoituskaynnin aikana.
Usein myos asiakkaalla tai kéyttéjilla on parannusehdotuksia tai toiveita, jotka kannattaa
ottaa huomioon. Vélilla kayttajilta tulevat parannusehdotukset eivat kuitenkaan ole pe-
rusteltuja, silla kayttajilla voi olla esimerkiksi vanhentunutta tietoa kéaytettavista teknolo-
gioista. On myds huomattava, etteivat kayttajat ja kiinteiston omistaja ole aina sama taho,

jolloin néiden tarpeet rakennukselle voivat olla ristiriitaisia.

Kartoitus on tehtavéa huolella, vaikka ensimmainen ratkaisuehdotus kehittyisikin jo, silla
mikali pohditaan vield muita vaihtoehtoja ja lahtttiedot ovat puutteellisia, joudutaan te-
kemé&én uusi kartoituskdynti. Ongelmien tunnistamiseen sisaltyy myds pohdinta siita,
mitd energiatehokkuutta parantavia ratkaisuja kannattaa ldhted suunnittelemaan. Osa
energiatehokkuutta lisaavista tekijoista voi olla liian kalliita toteuttaa verrattuna aikaan-

saatavaan saastoon. Talloin parannusta voidaan suositella esimerkiksi elinkaaripaivityk-
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send, mikali jarjestelmd alkaa olla teknisen kéyttoikansé lopussa. Energiatehokkuutta pa-
rantavien saneerausten sopivana takaisinmaksuaikana asiakkaat pitavat enimmillaan 3-5
vuotta (Neilimo 2015).

Katselmoitavaan kohteeseen suunnitellaan kaksi parannusehdotusta. Ensimmaisen tason
suunnitelma on kevyt muutos. Toisen tason ratkaisu on pidemmalle viety, investointikus-
tannuksiltaan korkeampi vaihtoehto. Parannusehdotusten tasot voidaan madritella koh-
teesta riippuen, mutta niiden ero on oltava selkeésti erotettavissa. Mikéli asiakas ham-
mentyy parannusehdotusten tasoista, hén saattaa lykéta paatoksen tekoa. Yleensé toisen
tason ratkaisu on kuitenkin elinkaarikustannukseltaan jarkevampi kokonaisuus. Myyjan
on selkeasti suositeltava asiakkaalle tason 2 ehdotusta, mikéli asiakas jaa pohtimaan kum-
man tason valitsee. Valaistuksen parannusehdotuksessa voidaan kéyttaa tiloihin maaray-
tyvaa tai jarjestelman muutokseen liittdvaa tasojakoa. Esimerkiksi vanhoihin loisteputki-
valaisimiin voidaan tasolla 1 vaihtaa led-valoputket ja tasolla 2 kokonaan uudet ohjattavat
valaisimet. llmanvaihtosaneerauksessa tasolla 1 vaihdetaan kaikista eniten energiaa ku-
luttavat puhaltimet ja tasolla 2 my6s puhaltimia, joiden takaisinmaksu kasvaa pitem-

maksi.

Pilottikohteessa valaistussaneerauksen ensimmaiselld tasolla tuotantohallin ja toimistoti-
lojen valaisimet ehdotettiin vaihdettavaksi led-tekniikalla toimiviksi. Taman lisaksi osaan
loisteputkivalaisimista ehdotettiin vaihdettavaksi led-valoputket. Toisella tasolla ehdotet-
tiin vastaavia valaisimia kuin ensimmaisell&, mutta lisdtoimenpiteend niihin yhdistetaan
ohjausjarjestelmé, jolla valaistusta voidaan ohjata tarpeenmukaisesti lasn&oloon ja valon-
tarpeeseen perustuen. Ilmanvaihtojarjestelmaén ehdotettiin vaihdettavaksi vanhempien
ilmanvaihtokoneiden puhaltimien tilalle taajuusmuuttajachjatut suoravetoiset sekavir-
tauspuhaltimet. Rakennusautomaatioon ei tarvittu saneerauksen yhteydessa muutoksia.
Kohteessa ilmanvaihtosaneerausta ei ollut perusteltua jakaa tasoihin, joten ehdotus oli
molemmilla tasoilla vastaava. Esitetyilla muutoksilla saatiin valaistus- ja ilmanvaihto jar-

jestelmien energiankulutus laskemaan 51 % tasolla 1 ja 57 % tasolla 2.

Valaistusratkaisujen suunnittelussa hyddynnetdén mallinnusta tiloissa, joissa on jatkuvaa
tyoskentelya tai joiden valaistus on muuten vaikeasti suunniteltavissa. Suunnittelun 1&h-

tokohtana pidetdan soveltuvin osin standardia “’Sisétilojen tyokohteiden valaistus” SFS
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EN 12464-1:2011, seké etenkin véhittaiskaupoilla olevia omia suunnitteluohjeita. Valais-
tusratkaisuissa kaytetdan mahdollisuuksien mukaan yhteistydkumppaneiden led-valai-
simia ja ohjauslaitteita.

IiImanvaihtosaneerauksissa kaytetaan yhteistydkumppaneiden puhaltimia ja moottoreita,
joiden hyo6tysuhteet ovat parantuneet tuotekehityksessa. Puhaltimille tehd&an sovitteet
nykyisiin ilmanvaihtokoneen puhallinkammioihin, ja ohjaukseen kéytetdén taajuusmuut-
tajia. Kohteesta riippuen taajuusmuuttajia ajetaan vanhoilla releohjauksilla tai automaa-
tiojarjestelma paivitetddn kokonaan uuteen. Uuteen ohjausjarjestelmadén varaudutaan
aina, mutta useimmiten kiinteist6jen omistajat paivittavat rakennusautomaation erillisena

investointina.

Suunnitelmien yhteydessa lasketaan samanaikaisesti ratkaisujen elinkaarikustannuksia,
jolloin suunnittelu ohjautuu automaattisesti valitsemaan energiatehokkaimmat ja talou-
dellisesti jarkevimmat ratkaisut. Elinkaarikustannusten laskentaan kohdeyrityksessa kay-
tetdan tdhan kayttoon tehtya Excel-pohjaista ohjelmaa, jossa on yhteistydkumppaneiden
tuotetiedot valmiina. Asennustdiden kustannukset on joko selvitettava tai arviota riitta-
vélla tarkkuudella, silla ne vaikuttavat merkittavasti alkuinvestointiin ja siten takaisin-

maksuaikaan. Kuvassa 7 on esitetty pilottikohteen valaistusratkaisun elinkaarikustannuk-

set.
euroa
1500 000
1350 000 Valaistuksen
1200000 . .
elinkaari
1050 000
900 000 kustannukset
750 000
600 000 = Nykyinen
450 000 Taso 1
300 000 Taso 2
150 000
0
0 2 4 6 8 10 12 14 vuotta

KUVA 7. Pilottikohteen valaistuksen elinkaarikustannukset



27

4.5 Yhteistybkumppanit

Kohdeyrityksessa on jo entuudestaan vahva osaaminen energiatehokkaiden ilmanvaihto-
ratkaisujen suunnittelussa ja tata osaamista paatettiin laajentaa myos valaistusratkaisujen
suunnitteluun. Saneerausehdotuksissa kéytetddn yrityksen itse tuottamien tuotteiden li-
séksi tuotteita, joita yrityksessa ei tuoteta. Yrityksella ei ole tarkoitus laajentaa tuotanto-
aan ndiden tuotteiden valmistukseen, vaan ne tullaan hankkimaan yhteistyokumppanei-

den avulla.

Ilmanvaihtopuolen saneerauksissa tarvittavat yhteistyokumppanit ovat aikojen saatossa
valikoituneet jo, mutta valaistuspuolella on kartoitettava valaisintoimittajat, joiden kanssa
uutta konseptia lahdetdan rakentamaan. Tarkeimmat ominaisuudet, joita valaisintoimitta-
jilta vaaditaan konseptointivaiheessa, ovat valaisinten luotettavuus ja toimitusvarmuus.
Myads kilpailukykyinen hinta on merkittdva vaikuttaja takaisinmaksulaskentaan perustu-
vassa tarjouksessa, mutta palvelukonseptin maineen kannalta on erittdin tarkeaé, etta pal-

velusta jaa laadukas mielikuva asiakkaille.

Kéytettavia valaisintoimittajia voidaan Kilpailuttaa, kun palvelutuote saadaan markki-
noille. Valaisintoimittajia ei kuitenkaan kannata kilpailuttaa ja vaihtaa liian usein, sill&
valaisintoimittajilla on huomattava méara erilaisia tuotteita. Valaisintoimittajan vaihtu-
essa suunnittelijoiden tuoteosaamisen pdivittdminen vie aikaa ja heikentda suunnittelun
tehokkuutta.

Y hteisty6kumppaneita tarvitaan myds valaistuksen parannusehdotusten toteuttamisessa,
silla kohdeyrityksella ei ole tarkoitus siirtyéd urakointiliiketoimintaan. Puhallin saneerauk-

sien asennustyot tehd&dan omien asentajien toimesta, kuten tahankin asti.

Parannusehdotukset tarjotaan aina avaimet kateen ratkaisuna, joten asennustdiden kus-
tannukset pitaa olla tiedossa jo parannusehdotusta tehdessa. Pilottikohteissa kaytettiin
paikallisia sahk6asennusliikkeitd, jolloin asennustyd oli sujuvaa. Tarjousten pyytdminen
ja urakoitsijoiden valinta tyokohteisiin aiheutti kuitenkin ylimaaraista tyota. Tastd paas-
taisiin eroon valitsemalla urakointiin yhteistyékumppani, joka sitoutuu toteuttamaan ura-
kat ennalta sovittujen ehtojen mukaisesti. Yhteistyokumppaniksi kannattaa valita toimija,
joka on péddkaupunkiseudulta, koska se on kohdeyrityksen térkeintd markkina-aluetta.
Pa&kaupunkiseudun ulkopuolisiin kohteisiin voidaan valita jatkossakin tapauskohtaisesti



28

urakoitsija. Kun kohdeyrityksen kokemus parannusehdotusten toteuttamisesta lisadntyy,
voidaan kustannukset arvioida tyyppitiloittaan riittdvalla tarkkuudella ilman tarjousky-
selyd. Tdma vahentdd merkittavasti parannusehdotusten tekemisen kuluvaa aikaa. Ennen
varsinaisen yhteistydkumppanin valintaa kannattaa urakoita tarjota mahdollisimman mo-

nelle urakointiyritykselle, jotta saadaan kasitys urakoitsijoiden eroavista toimintatavoista.

4.6 Energiakartoituksen tulosten esittdminen

Energiakartoituksen esitys on lopputuote, johon konkretisoituu asiakkaan saama palvelu.
Esitys vaikuttaa paljon mielikuvaan, joka asiakkaalle j&& kokemastaan palvelusta. Kun
palvelun ensisijainen tarkoitus on saada suunniteltu energiatehokkuusratkaisu myytya
asiakkaalle, on kartoituksesta jaaneellda mielikuvalla merkittava vaikutus tulevaan mah-
dolliseen kauppaan. Esityksen rakenteesta kannattaa tehdd mahdollisimman moduuli-
muotoinen, jolloin kartoittajan on helppo malliesitysta k&yttden luoda kohdekohtainen
raportti. Yrityksen tekemét esitykset kerataan yhteen esityskirjastoon kaikkien suunnitte-
lijoiden saataville, jolloin uuden kohteen esityksen pohjaksi saadaan Kirjastosta valittua
mahdollisimman vastaava esitys. Ndin esitykseen tehtdvat muutokset jaavéat véahaisiksi ja
tybaika saadaan kaytettya tehokkaasti kartoitus- ja suunnittelutyéhén raportoinnin sijaan.
Esityskirjastosta muut suunnittelijat pystyvéat myos tutustumaan toistensa ratkaisuihin ja
siten 16ytdmaan uusia ratkaisuja. Pilottikohteista tehtiin 3 erityyppista esitysta esityskir-

jaston pohjaksi, jota lahdetdéan laajentamaan tulevaisuudessa.

Lopullinen energiakartoitusesitys kaydaan vieméssa asiakkaalle henkilokohtaisesti, jol-
loin myyjé kay esityksen lapi asiakkaan edustajien kanssa. Esityksen jattdmisen yhtey-
dessa myyja varmistuu, ettd asiakas on ymmartényt ratkaisut ja vastaa asiakkaalle heréan-
neisiin kysymyksiin. Pienempien tarjousten ja asiakkaiden yhteydessé esitys voidaan kui-

tenkin toimittaa sahkoisesti asiakkaalle.

Kohteista luodaan erilliset esitykset, mikéli asiakas valitsee sekd ilmanvaihdon ettd va-
laistuksen energiakartoituksen. llmanvaihtosaneerauksen esitys on rakenteeltaan vas-
taava kuin valaistuksen, mutta kevyempi, johtuen vahdisemmista ja yksiselitteisemmista
energiatehokkuutta parantavista toimista. Tassa opinnédytetydssa on esitetty tarkemmin

valaistusesityksen siséltd. Kuvassa 8 on kuvattu esityksen moduulinen rakenne.



= Yksildivat kohdetiedot
* Tiivistelma

»Valaistuksen laatutekijat
s Valaistuksen energiatehokkuus

= Kohteen kuvaus
= Mykyinen energian kulutus

* Laskentatulokset
* Takaisinmaksuaika

= Liitteet
» Tilakohtaiset aluskohteizet
tulokset

KUVA 8. Esityksen moduulinen rakenne
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Raporttien alussa esitetdan kohteen yksildivat tiedot, joita ovat asiakkaan ja kohteen tie-

dot, kartoittajien tiedot, ja suoritusajankohta. Lisaksi raportista kootaan tiivistelmé, jossa

esitelladn lyhyesti kohteen nykytilanne ja ehdotetut muutokset sekd kuvaaja, josta néh-

da&n muutosten vaikutus jarjestelmin energiakustannuksiin. Kuvassa 9 on kohde-esityk-

sen ensimmainen osa.

LoGo

-~ Valaistukien
- elinksari

lusstannukset

m

KUVA 9. Esityksen yksiloivét tiedot, sisallys ja tiivistelma
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Esityksen toinen osa pysyy kohteesta riippumatta samanlaisena ja sisaltaa tietoa valais-
tuksen laadusta ja energiatenhokkuudesta. Kuvassa 10 on esityksen seuraava osa. Raportin
lukijoilla voi olla hyvin erilainen tausta ja tietdmys valaistuksesta, joten osuuden tarkoi-
tuksena on antaa lukijoille peruskuva raportissa kaytavista termeista sekd ymmarrys va-
laistussuunnittelijan paatoksiin vaikuttavista tekijoista. Osuudella saadaan luotua laatu-

vaikutelma, jolla erottaudutaan kilpailijoista.

LOGO st LOGO st LOGO

KUVA 10. Esityksen valaistuksen taustatieto -osuus

Raportin seuraavassa osuudessa (KUVA 11.) kuvataan kartoitettava kohde ja sen kaytto
sek& muut valaistukseen vaikuttavat asiat, kuten tyotehtavat ja tilojen véritys ja péivan-
valon hyoddynnettavyys. Téassd kohdassa esitetadn laskentatulokset kiinteiston energian
kaytosta ja perusteet, joilla laskentatuloksiin on paasty. Esitykseen kannattaa sijoittaa ta-

han kohtaan valokuvia kohteen mahdollisista puutteista tai ongelmatilanteista.
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LOGO kemamadan; LOGO

KUVA 11. Kohteen nykytilanteen esittely

Taman jalkeen esitetaan suunnitellut energiatehokkuutta parantavat ratkaisut. Valaistus-
ratkaisuissa ei kerrota tuotekohtaisesti mité laitteita tilaan asennetaan, vaan keskitytaan
kertomaan kayttajien kokemuksesta, elin tilan valaistusolosuhteista ja valaistuksen oh-

jaustavoista.

Raportissa esitetddn kohteena olevien jarjestelmien nykyinen tila ja ratkaisut, joilla ener-
giatehokkuutta saadaan parannettua. Eritasoisten energiatehokkuusratkaisujen toteutus ja
ohjaustavat selvitetdén tarkasti. VValaistuksen modernisoinnista koituvat ty6t on myos ker-
rottava. Raportin lahtokohtana ei ole olla tekninen asiakirja vaan keskittyd enemman

kayttdjien kokemukseen sekd ympéristoon ja talouteen kohdistuviin saastoihin.

Neljdnnessé osassa esitetddn valaistusratkaisujen energiakulutus ja kayttokustannukset,
joita verrataan kohteen nykyiseen valaistusratkaisuun. Kuvassa 12 on esityksen laskenta-

tulokset esittelevat sivut.
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KUVA 12. Esityksen laskelmatulokset.

Kiinteistoalalla on yleisesti kaytetty takaisinmaksuaikaa modernisointihankkeiden kan-
nattavuuden mittarina. Takaisinmaksuajalla tarkoitetaan aikaa jolloin investoinnin tuo-
mat sadstot ovat yhta suuret investoinnin kanssa. Taman jalkeen investointi alkaa tuottaa.
Kiinteistéjen omistajat toivovat mahdollisimman lyhytté takaisinmaksuaikaa, yleensa 1-
2 vuotta. Investoinnit, joiden takaisinmaksuaika on 3-5 vuotta, ovat usein jo liian pitkia.
Hyvaksyttavaan takaisinmaksuaikaan vaikuttaa my0ds investoinnin pitkaikaisyys. (Nei-
limo 2015)

Takaisinmaksuajan painottaminen esityksissé johtaa helposti siihen, etté asiakkaat teetta-
vét vain halvimmat ja nopeimmat investoinnit. Todellisuudessa investoinnit, joiden ta-
kaisinmaksuaika on pidempi, saattavat tuoda kiinteiston omistajalle enemman séésto4 ja
nostaa kiinteiston arvoa. Omistajien padomat kaytetdan mieluummin uuden rakentami-
seen kuin vanhan korjaamiseen. Takaisinmaksuaika on usein liian yksipuolinen mittari.
Esityksessa tulee kayttda sen lisaksi muita mittareita, joita ovat esimerkiksi arviot liike-
toiminnan tuloksesta, sijoitetun pddoman tuotoista ja kiinteiston arvon kasvusta. (Neilimo
2015) Kohdeyrityksen esityksessa on tasta johtuen esitetty laskelmia, joilla osoitetaan

kertynyt kumulatiivinen saasto viiden vuoden vélein elinkaaren aikana.

Kuvassa 13 on esitetty pilottikohteen elinkaarikustannusten muodostuminen. Kuva on
myaos esityksessa laskentatulosten yhteydessd. Kuten kuvasta ndkyy, on tason 2 elinkaa-

rikustannukset selkedsti matalammat, vaikka investointi onkin tasoa 1 suurempi.
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KUVA 13. Elinkaarikustannusten muodostuminen pilottikohteessa

Viimeisena tassé osuudessa esitetaan investointikustannukset, joilla kohdeyritys lupautuu
toteuttamaan muutokset avaimet kéteen periaatteella. Laskentatuloksia havainnollista-
maan lisatddn kuviot, joista sadsto on visuaalisesti hahmotettavissa. Kohteen yksityiskoh-
taisemmat laskelmat sijoitetaan raportin liitteisiin. Laskentatulokset ja liitteet tulostuvat
suoraan kohdeyrityksen kayttdamasta laskentaohjelmasta, jolloin raporttia koottaessa

mya0s tdméa osuus on lahes valmis moduuli.
4.7 Kokemukset pilottikohteista

Ensimmaisten pilottikohteisiin tehtyjen Kkartoituskayntien aikana keratyt tiedot jaivat
puutteelliseksi pilottikohteessa, jolloin kohteeseen jouduttiin tekemaén uusia kartoitus-
kaynteja. Kartoitusmateriaalia paivitettiin tehtyjen havaintojen mukaan, jotta kartoittajat

huomaavat tarkastaa tarpeelliset yksityiskohdat, ja lisdkdynneilta valtyttaisiin.

Jotkin kohdeyritykset olivat kiinnostuneita tarjottujen valaisinten valmistajista ja tyy-
peistd. Tarkan laiteluettelon antaminen lisd4 ostajan mahdollisuutta kayttda suunnitelmaa
ja kilpailuttaa toteuttaja. Taté riskid voidaan véahentaa siirtdimalla korkeampi katetuotto
kartoituksille ja vastapainoisesti laskea saneeraustyon kustannuksia. Myos yllapitopalve-

lulla lisatddn kohdeyrityksen houkuttelevuutta toteuttajaksi.

Yksinkertaisien, led-valoputkilla ja led-lampuilla toteutettavien, energiasaneerausten to-
teuttajia syntyy markkinoille lisd4 nopeasti. Jotta yritys pystyy parjadméaan markkinoilla,
kannattaa tarjota ja suositella mahdollisimman paljon vaativampia, ohjausjérjestelmilld
ohjattuja, valaistusratkaisuja. Kohdeyrityksilla oli havaittavissa my®ds erilaisia ennakko-
oletuksia led-valoputkien ja -lamppujen toiminasta, vaikka tarjotut tuotteet olisivat laa-
dukkaita.
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5 POHDINTA

Kohdeyrityksessa oli tahtotila laajentaa palveluliiketoiminta vastaamaan laajempaa osaa
asiakkaiden tarpeesta ja tuottaa siten niille suurempaa arvoa, sekd parantaa asiakkaiden
energian tehokasta kéyttoa. Kiinnostus energiatehokkuuteen on kasvanut jatkuvasti ener-
giakustannusten noustessa ja ympadristotietoisuuden lisdantyessa.

Teollinen palveluliiketoiminta on tarked osa nykyaikaista valmistavan teollisuuden an-
saintaa. Palveluliiketoiminnalla saadaan kasvatettua valmistettavien tuotteiden menekkia
sekd luotua uutta kannattavaa liiketoimintaa, johon talouden taantumat eivat heijastu yhté
vahvasti kuin perinteiseen valmistavaan teollisuuteen. Tésta johtuen teollinen palvelulii-
ketoiminta on siten helpommin ennustettavaa. Asiakastydskentelyn ansiosta yritys pystyy

ymmaértdmaan paremmin asiakasta, ja saa siten uusia ideoita tuotekehitykseen.

Opinnaytetyon tavoitteena oli kehittdd kohdeyritykselle energiasaneerauksiin palvelu-
konsepti seké toimintaprosessi, jolla valaistuskartoituksia saadaan tarjottua asiakkaille
luotettavasti, tehokkaasti ja kannattavasti. Kohdeyritykselle suunniteltiin palvelutarjonta,
johon lisattiin valaistusratkaisut kiinteaksi osaksi kohdeyrityksen aiemmin tarjoamien il-
manvaihtoratkaisujen yhteyteen. Yhdistamalla ilmanvaihto- ja valaistusratkaisut samaan
palveluun, pystytaan asiakkaalle tarjoamaan kokonaisvaltainen kiinteiston energiasanee-
rauspalvelu, jolloin asiakas pystyy paremmin keskittymaan omaan ydintoimintaansa.
Nain asiakkaan kokema arvo kasvaa. Kattavalla ratkaisulla saadaan luotua myds kilpai-

luetua vain yksittéisia jarjestelmia saneeraaviin kilpailijoihin.

Valaistusten energiakartoituksille onnistuttiin kehittdmaan prosessi, jolla yritys toteuttaa
energiasaneerauksia. Jatkossa uudet tyontekijat ymmartavat oman ja tydkavereiden roolin
energiasaneerausten yhteydessa paremmin ja pystyvat toimimaan eri rooleissa. Suunnit-
telijoiden ja kartoittajien on helppo ja nopea tuottaa asiakkaalle esitys valmiiden mallien
pohjalta. Referenssien 16ytyminen on helppoa, kun kaikkien tydntekijoiden tyot kootaan
yhteiseen tallennuspaikkaan.

Pilottikohteiden avulla palvelua saatiin hiottua ja muokattua jo ennen varsinaista julkai-
sua. Etenkin laadukkaalla valaistuksella saavutettavat, ei rahassa suoraan mitattavat hyo-
dyt, kuten parempi tydergonomia, osoittautuivat vaikeiksi myytéviksi. Palvelua on silti
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jatkokehitettéva jatkuvasti, kun ymmérrys asiakkaiden tarpeista entisestdan kasvaa. Mah-
dolliset asiakkaat olivat kiinnostuneita palvelusta jo pilotoinnin aikana, vaikkei palvelua
viel&d mainostettu. Odotukset palvelun tuomalle palveluliiketoiminnan kasvulle kohdeyri-
tyksessa ovat suuret. Jatkossa palveluliiketoimintaa kannattaa kehittaa asiakaspalautteen
mukaan, ja tarkastella uusien palveluiden lisadmist&, jolloin myds etumatka kilpailijoihin
sailyy. Uusia kohdeyrityksen tarjoamia palveluita voisi olla esim. asiakkaiden lampohé-
vididen paikantaminen ja paineilmajarjestelmien energiatehokkuuden kartoittaminen.
Néiden palveluiden lisd&dmista kannattaa harkita 1-3 vuoden kuluttua, kun nykyinen kon-

septi on saatu tukevasti markkinoille.
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