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The assignment of this thesis was Eltomer Ltd, which is founded by my father. | am interested in
entrepreneurship and new development merits of my father. He is an experienced entrepreneur,
so it also helps me to found a lot of things to the thesis should focus on.

The aim is to identify the benefits and challenges of the client company expert service
productization. In addition, the identification and analysis of the current state of company is
important. The measures are made from the perspective of productization. Practical use is a main
theme in the work, so that the end result can be utilized directly in the company's operations.

The research consists of a knowledge-based productization of expert service and expert service.
In addition, the knowledge base is considered an expert service process stages from beginning to
end. The research method has been used in the interview. The purpose of the interview was to
find out current status and to detect problem areas.

Result of the work managed to present the benefits of expert services productization and
challenges correctly. Another important result of the work was the identification of the current
status and the determination of its development lines. Detection of the benefits and challenges of
forced to go through the whole productization process. As a result, the outcome of the work is
useful to the company. The thesis has wanted to give answers to those things for which problems
found. It is possible to start productization with this thesis.

According to the research Eltomer Ltd’s current state is far from the target level. The operations
can be developed still very much and improve profitability. Productization of their own operations
must be made as soon as possible. This is the way to achieve internal targets. In future
productization process gives a lot of help in developing the company's expert service.
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1 JOHDANTO

Suomessa tarvitaan talla hetkella kipeasti lisaa yrittajyytta seka liiketoiminnan kehittamista
vastaamaan nykymaailman haasteisiin. Suomessa ja Euroopassa talouden nakymat ovat todella
haasteellisia.  Yrityksille on tullut eteen tilanne, jossa toimintaa taytyy kehittdd tai muuten
vaikeudet kertautuvat. Vaikeina talouden aikoina onkin ymmarrettavaa pyrkia kaikin keinoin
tekemaan kannattavaa liiketoimintaa. Tahan ratkaisua haetaan usein asiantuntijoilta.

Toimeksiantaja yritys on Eltomer Oy. Yrityksen toimenkuva on tuottaa konseptikonsultointia
yritysasiakkaille. Eltomer Oy on perustettu vuonna 2014, mutta varsinainen liiketoiminta on vasta
pikkuhiljaa lahtemassa kayntiin. Konseptikonsultointia tehdaan talld hetkelld vain muutamalle
asiakkaalle, jotta oma liiketoimintakonsepti saadaan kehitettyd asiantuntijapalvelujen vaatimalle
tasolle. Yrityksen liiketoiminnan kehittaminen tuotteistamisen avulla on todella tarkeaa, koska

tassakin tapauksessa palvelun tuotteistaminen on iso osa palvelun kokonaisuutta.

Yritys pyorii talld hetkella ainoastaan yrittajan voimalla. Yrittajana toimii Elias Sarajarvi. Elias on
tehnyt pitkdn yrittdja uran ennen Eltomer Oy:n perustamista. Tydura on alkanut erilaisilla
myyntipainotteisilla tydtehtavilld. Lapin Ruoka-Ykkdnen Oy oli ensimmainen yritys jossa Elias on
toiminut yrittajana. Vuonna 1996 perustettiin M.E.S. Marketing Oy, jossa han toimi yrittajana miltei
20 vuotta. Tama yhtio tunnetaan ScanBurger — pikaruokaketjuna suomessa. Elias on jaanyt
muutama vuosi sitten pois ScanBurgerin toiminnasta, joten han on parhaillaan kaynnistamassa
uutta yritystd. Uusi yritys on toimeksiantajana toimiva Eltomer Oy, jossa Elias toimii
konseptikonsulttina.

Eltomer Oy on aloittava asiantuntijayritys, joten uusia ja kehitysta vaativia alueita on paljon.
Tutkimusongelmana on asiantuntijapalvelun tuotteistamisen hyodtyjen ja haasteiden
tunnistaminen. Lisaksi tuotteistamisen ongelmakohtien maarittdminen ja niiden ratkaiseminen on

osa tutkimusongelmaa. Keskeisia tutkimuskysymyksia olivat:

» Mité hyotyja ja haasteita asiakaspalvelun tuotteistamiseen liittyy?
» Mita asiantuntijapalvelun tuotteistaminen sisaltaa?

« Mitka ovat tuotteistamisprosessin vaiheet?



Taman opinnaytetyon tietoperusta koostu asiantuntijapalvelusta, asiantuntijapalvelun
tuotteistamisesta seka tuotteistamisen vaiheista. Tyon keskeisin tavoite on analysoida yhtiéta
tuotteistamisen nakokulmasta. Analyysien perusteella pyritddn havaitsemaan ongelmakohdat,
joihin pyritdadn Idytdmaan hyvia ja kaytannonlaheisia ratkaisuja. Tutkimuksessa on kaytetty
yrittdjahaastattelua apuna ongelmakohtien selvityksessa. Tavoitteisiin on mahdollista paasta
yhteisty6lla yrittjan kanssa. Tyon lopullinen tavoite on avata yrittajalle yrityksen tuotteistaminen

ja sen hyodyt ja haasteet onnistuneesti.



2 ASIANTUNTIJAPALVELU

Asiantuntijapalvelu voidaan maaritella hyotya tuottavaksi vaihdon valineeksi, joka on
erikoisosaamiseen perustuva aineeton toiminto. Asiantuntijapalvelujen perusominaisuuksia on
aineettomuus, toiminto- ja prosessiluonne seka tuotannon, markkinoinnin ja kulutuksen oleellista
samanaikaisuutta. Kuitenkin palvelusta tulee asiantuntijapalvelu vasta sitten kun siihen liittyy
erityisosaamista. Erityisosaamista tarvitaan ennen kaikkea asiakkaan ongelmien ratkaisemiseen,
joten se on luonteeltaan tietoty6td, suunnittelua ja henkistd prosessointia. Erityisosaamiseen
vaaditaan pohjalle tietoa, taitoa, luovuutta ja riittavasti motivaatiota. Tieto on kuitenkin naista
komponenteista suurin osaamisen yksittainen osa. (Lehtinen & Niinimaki 2005, 9.)

Eltomer Oy:n yrittdjd mieltdd itse asiantuntijapalvelun yrityksen ulkoisena kehittajana ja
asiantuntijana, joka pyrkii tuottamaan yritykselle menestysta ja ratkaisemaan ongelmiaan.
Toimeksiantajan asiantuntemus on pitkan kokemuksen tuomaa erityisosaamista, jota on alettu
toteuttamaan konseptikonsultoinnin muodossa. Perusedellytykset ovat néin ollen kunnossa, jotta

tuotetta voidaan kutsua asiantuntijapalveluksi.

2.1 Asiantuntijapalvelun tarkoitus

Asiantuntijat ovat tana paivana ja varmasti tulevaisuudessa se taho, jota yritykset kayttavat
ratkomaan mitd monimutkaisimpia ongelmia (Sipilda 1992, 17). Asiantuntijapalveluita kaytetaan
yleisimmin silloin, kun oma tietamys ei asian ratkaisemiseen riitd. Tama myos aiheuttaa usein
ristiriitoja asiantuntijan ja asiakkaan valilla, koska asiakas ajattelee asiaa usein Iyhyen
aikajanteen ratkaisuna. Asiantuntija hakee kuitenkin aina pitkan tahtaimen ratkaisua, jolloin on
oOletettavaa etta asiakas voi olla osittain tai jopa kokonaan vaarassa asian suhteen. Asiakkaalle
onkin tarkoitus myyda hanen tarvitsemansa palvelu, eika niinkaan sitd mita asiakas haluaa.
Asiantuntijan on siis jarkevaa aloittaa asiakkaan kanssa yhteistyo analysoimalla nykytilanne, jotta

voidaan maarittaa toimenpiteet tavoitteen saavuttamiseksi. (Sipild 1992, 19.)



Konseptin muodostaminen vaatii kattavaa analyysia yrityksesta ja sen toiminnasta. Usein tule
tilanteita, ettei asiakas ole itse edes huomannut jonkin asian olevan pielessa.
Asiantuntijapalveluja ostava asiakas on huomannut tarvitsevansa jotain kehittddkseen
toimintaansa tai paastakseen ongelmista eteenpéin. Konseptikonsultointi vaatii yleensé suuria
muutoksia yrityksen toimintaan. Tuotteet, toimintamallit, henkilosto ja johtaminen on laitettava
yhtenéiseen konseptiin, joka herattaa erimielisyyksia asiakkaan ja asiantuntijan valilla. Tassa
tapauksessa asiantuntijan kokemus konseptin luomisesta antaa mahdollisuuden esittaa
toimenpiteet asiakkaalle niin, etta myos asiakas ymmartaa niiden tarkoituksen.

Toisen henkilon puolesta toita tehtdessa asiantuntijalta vaaditaan yleensa kattavaa ammatillista
koulutusta, laajaa kokemusta ja antaumuksellista paneutumista asiakkaan ongelmiin.
Asiantuntijapalvelut ovat todella henkilosidonnaisia palveluja, jolloin yksildiden perityt
ominaisuudet korostuvat. Esimerkiksi taiteen asiantuntijoilla on jokin luonnonlahjakkuus, jota he
hyodyntavat asiantuntijatyossaan. Taiteellisuuteen on helppo yhdistaa myos luovuus, mita myos
jokainen asiantuntija joutuu kayttdmaan kaikessa tekemisessaan. Kun tyonkuvaan kuuluu
luovuutta vaativia tehtavia, on tarkeda ettd tyoaika ei ole sidottu virkamiesmaiseen muottiin.
Luova ty6 vaatii miltei aina inspiraatiota, kypsyttelya, paneutumista ja sopivaa vireystilaa tyon
tekemiseen. (Sipild 1992, 20.)

Eltomer Oy:n toiminta on henkilditynyt todella voimakkaasti yrittdjaan, koska han on kaiken
toiminnan sydan ja ainut asiantuntija yhtidssa. Yrittdjan heikko kohta voi I0ytyd koulutuksen
alueelta, mutta kokemuksella ja lahjakkuudella pystytaan paikkaamaan tarvittavat aukot.
Konseptointi on luovuutta vaativaa tyota, joten siihen yrittdjan ominaisuudet ovat kuin tehty.
Tyoaikaa ei ole maaritelty, koska tydskentely tapahtuu eri paikoissa seka mihin vuorokauden
aikaan vain. Yrittajan tulisi kuitenkin hyodynta@ paremmin inspiraatiot ja toimia silloin kun
tyoskentely tuntuu luontevimmalta. Kun inspiraatiota ei ole on osattava keskittya muihin asioihin,
jottei tydskentelysta katoa mielenkiinto.

2.2 Asiantuntijapalvelun roolit

Asiantuntijapalvelun loppuun vieminen ei aina ole kiinni pelkastaan asiantuntijasta, vaan myos

asiakas on saatava tekemaan oman osansa tyosta. Asiakkaalle tulee saada selvaksi, etta projekti



edellyttdd asiakkaalta tiedon jakoa, innostamista, osallistumista ja myds auttamista asiakkaan
omalla vahvuusalueella. Asiakkaan rooli on ty6n tilaajan lisaksi olla yksi projektin tyontekijoista.
Tekemattomana istuva ja valmista ty6td odottava asiakas, voi olla asiantuntijalle niin suuri
tydmotivaation ja energian kadottaja, ettd lopputuloksesta ei tule suunnitellun mukainen.
Asiantuntijan toimenkuvaan kuuluukin usein vaativa ja tarkea taito ohjata asiakkaita. (Sipila 1992,
27.)

Eltomer Oy:n palvelun tuotannossa asiakkaan ja asiantuntijan valinen yhteistyd on toiminut tahan
mennessa kohtuullisen hyvin. Tahan vaikuttaa yrittdjan kyky ohjata asiakasta mukaan
toimenpiteisiin. Jonkin verran asiakkailta kuitenkin tulee vaikeita toimeksiantoja, koska asiakas
pyytaa saada tietyn tyd mahdollisimman pian valmiiksi. Naissa tapauksissa yhteistyo on jaanyt
todella vahalle, jolloin tyosta ei ole jaanyt asiantuntijalle hyva fiilis. Roolit yhteistyon osalta on
hyva sopia ennakkoon, jolloin asiakas ymmartaa yhteistyon tarkeyden.

Rooleja asiakaspalveluissa on myds itse asiantuntijalla. Asiantuntijan on pystyttava ottamaan
miltei kaikki mahdolliset roolit tutkijasta myyjaan seké kaikkea siltd valilta. Rooleja on joskus
enemman ja joskus vahemman, riippuen toimeksiannosta ja asiantuntijasta. Asiakkaan
ohjaaminen on kuitenkin yksi asiantuntijan tarkeimmista rooleista, kuten jo aiemmin on mainittu.
Asiakaspalvelutilanteessa onnistuminen on paljolti kiinni myds asiakkaan toiminnasta. Onnistunut

asiakkaan ohjaaminen takaa koko asiakaspalvelutilanteen onnistumisen. (Sipila 1992, 216.)

Eltomer Oy:n yrittdja on yrityksen ainoa asiantuntija, joten roolien mééara on todella laaja. Aiempi
tydkokemus antaa paljon apua asiantuntijalle eri rooleissa toimiessa. Yrittajana noin 26 vuotta
toiminut asiantuntija on joutunut ja saanut toimia useissa erilaisissa rooleissa, joita voi toteuttaa
kaytannossa. Yrittajalle kuitenkin haasteellisin rooli on toimia niin sanottuna kaytannon
toteuttajana, koska luovan asiantuntija tyonkuva on suurelta osin ideoiden kehittamista ja
kokonaisuuksien rakentamista. Tahan jokapaivaiseen haasteeseen on mahdollisuuksien mukaan
jarkevaa ottaa toinenkin tyontekija, joka voi auttaa kaikessa perusasioissa ja ottaa vastuuta

tietyissa asiantuntijan rooleissa.
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3 ASIANTUNTIJAPALVELUN TUOTTEISTAMINEN

Asiantuntijapalvelun tuotteistaminen tarkoittaa asiakkaalle tarjottavan palvelun maarittely,
suunnittelua, kehittamista, kuvaamista ja tuottamista. Asiantuntijapalvelun tarkoitus on
maksimoida asiakashyoty ja saavuttaa tulostavoitteet. Tuotteistetusta palvelutuotteesta voidaan
puhua silloin, kun sen kaytto- tai omistusoikeus voidaan tarvittaessa myyda eteenpain. (Sipila
1995, 12.)

Eltomer Oy:n yrittaja maarittelee tuotteistamisen idean tai palvelun kehittamista toimivaksi ja
myytavaksi tuotteeksi. Paaajatuksena tuotteistaminen on nain, mutta tuotteistamisen kokonaisuus
sisaltdd paljon eri toimenpiteita. Tuotteistamisen eri osa-alueet on havaittava ja ymmarrettava
niden merkitys. Konseptikonsultointia tuotteistaessa on ensisijaisen tarkedd keskittya

kokonaisuuteen, koska itse palvelutuote on toimintakokonaisuuden eli konseptin kehittamista.

Tuotteistaminen voidaan erotella kahteen erilliseen tasoon. Tasot ovat sisdinen ja ulkoinen
tuotteistaminen. Ulkoinen tuotteistaminen tarkoittaa asiakkaalle nékyvien elementtien kuvaamista
ja ftiivistamista. Tarkeistd palvelun elementeista pyritddn muodostamaan yhteinen nakemys
asiakkaan kanssa. Palvelukuvaukset ja myyntimateriaalit ovat tyypillisia ulkoisen tuotteistuksen
tuotoksia. Sisainen tuotteistaminen puolestaan on organisaation sisaisen palvelutuotannon
kuvaamista ja yhtenaistamista. Sisaisen tuotteistamisen perustehtaviin kuuluu palveluprosessien,
toimintatapojen ja vastuiden kuvaaminen ja maarittdminen. Vaikka sisaisen tuotteistamisen
toimenpiteet eivat suoranaisesti kohdistu asiakkaisiin, on kuitenkin pidettava mielessa miten
palveluprosessi nayttaytyy asiakkaalle seka mitkd ovat asiakkaan prosessit. (palvelujen
tuotteistamisen kasikirja viitattu 17.4.2016.)

Eltomer Oy:n tuotteistamien on alkutekijoissa niin ulkoisen kuin sisaisenkin tuotteistamisen
osalta. Omasta palvelusta on tehty jonkinlainen esite, mutta loppuun hiottua palvelukuvausta tai
myyntimateriaalia ei viela ole. Asiakkaille nakyvaa osaa on selkeytettdva, koska palvelutuote on
monimutkainen. Yksinkertaistetulla palvelunesittelylld voidaan helposti nayttaa asiakkaalle
palvelun paapiirteet ja antaa hyva syy tehda ostopaatés. Myyntimateriaalia itsessaan ei talla
hetkella kunnolla ole, joten sen tydstamiseen tulee palveluesittelyn ohessa kiinnittdad huomiota.

Myyntimateriaalista on mahdollista tehdé asiakkaalle selke&a, kun palveluesittely on kunnossa.
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Eltomer Oy:n sisdinen tuotteistaminen on myos tekemattd kunnolla. Konseptointikonsultointia
tarjoavan yrityksen on sisdisen tuotteistamisen perustehtdvat maaritettdva ja kuvattava hyvin.
Erityisesti toimintatavat ja palveluprosessin perinpohjainen méaéritys on ehdoton tekija siihen, etta
sisainen tuotteistaminen onnistuu tassa tapauksessa. Kun sisdinen toiminta on hyvalla tasolla,

nakyy se myos asiakkaille toiminnan varmuutena ja asiantuntevuutena.

3.1 Tuotteistamisen tavoitteet ja asteet

Tuotteistus voidaan mieltad ajattelutavaksi ja tuote- ja tuotekehitysstrategian kaytannon
toteutukseksi. Keskeinen tavoite on parantaa oman tyonsa asiakashyotyja ja vaikuttavuutta.
Tuotteistamisen avulla hyvat asiantuntijat voivat antaa yhteiskunnalle ja inhimilliselle elamalle
palion enemman hyotya. (Sipila 1995, 12.) Loppujen lopuksi tuotteistamisella lopputuloksessa
tahdataan siihen, ettd osaaminen ja asiantuntemus jalostuu myynti-, markkinointi- ja

toimituskelpoiseksi palvelutuotteeksi (Parantainen 2007, 11).

Eltomer Oy:n paatavoitteita on rakentaa omistajasta riippumaton ja myyntikuntoinen palvelutuote.
Talla hetkella toiminta on taysin riippuvainen yrittajan panoksesta, joten ensimmainen tavoite on
pyrkia siinen, ettd palvelun toteuttamiseen ei aina tarvita itse yrittajaa. Tassa yrityksessa olisi
tarkedd keskittya myos tarkastelemaan asiakashyotyja ja selvittamaan tavoitteet niiden osalta.
Asiakashyotyjen tarkastelu tulee my6hemmassé vaiheessa kasittelyyn. Viimeinen tavoite tassakin
yhtidssa on tehda myyntikelpoinen palvelutuote, joten tuotteistamisprosessissa tama tulee pitaa

paatavoitteena.

Tuotteistamisen asteet voidaan jakaa tasoihin, joiden avulla saada tietoa siita milla asteella
tuotteistaminen kulloinkin on. Talla ajattelulla voidaan helposti nahda asiantuntijapalvelutuotteen
tuotteistus aste. Sipila (1995, 13) on kuvannut ndma tuotteistamisen vaiheet neljaan eri
asteeseen, joilla voidaan havainnollistaa sita, kuinka pitkalle tuotteistus on viety.
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4 Monistettava tuote A
Monistettavissa ja jakelutielle annettavissa oleva tuote,
joka on saatu fyysiseen tai sahkoiseen muotoon

3 Tuotteistettu palvelu
Struktuurit, prosessit, menetelmat ja apuvalineet on

tuotteistettu mahdollisimman pitkalle

2 Palvelun tuotetuki
Palvelu, jossa kaytetaan apuna tuotetukea, esim.

tietokoneohjelmistoja

1 Sisdisten tyomenetelmien tuotteistaminen

Siséisia tydomenetelmia ja toimintatapoja on systematisoitu

Kuvio 1. Tuotteistamisen asteet (Sipila 1995, 13).

Eltomer Oy:ssé ei tuotteistamista ole paljoakaan mietitty aiemmin, joten tuotteistaminen on aivan
alkutekijoissa. Kaytanndssa tuotteistaminen on viela nolla asteella, silla siséiset tydmenetelmatkin
hakevat muotoaan ja vaativat kehittdmista. Tuotteistamisen asteiden avulla voidaan jaksottaa
tuotteistamisen kulkua kohti paatavoitetta eli monistettavaa tuotetta, joka on mahdollista myyda
eteenpain. Ylla olevan taulukon mukaan on mahdollista seurata tuotteistamisen astetta eli missa
vaiheessa ollaan kulloinkin menossa. Eltomer Oy:ssé on tavallaan kaikista néisté asteista jotain
tehty, mutta kokonaisuudet puuttuvat kaikista osista. Jatkossa on panostettava aina yhteen

kokonaisuuteen kerrallaan ja sita kautta edeta kohti tavoitetta.

3.2 Tuotteistetun asiantuntijapalvelun hinnoittelu

Tuotteistaessa palvelua on mietittdva hinnoitteluperusteet palvelulle suotuisimmiksi. Yleinen
asiantuntijapalvelujen hinnoittelu tapahtuu aikaveloitusperusteisesti. Tama tapa on tie
keskinkertaiseen menestymiseen, mutta erinomaisia tuloksia voidaan saavuttaa, kun aikaveloitus
onnistutaan jattamaan pois. Aikaveloituksen rooli olisi ainoastaan hyva olla kaytossa
ennakoimattomien lisatdiden veloituksessa. Tuotteistamisen yksi tarked tehtava on auttaa
paasemaan irti aikaveloituksesta. (Sipila 1995, 82.)
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Toimeksiantaja yrityksessa hinnoittelu on tuottanut haasteita, koska sopivaa toimintamallia
hinnoitteluun ei ole 16ytynyt vield. Hinnoittelu tapahtuu talla hetkella paivaveloituksena ja
pienimuotoisesti pakettihinnoitteluna. Kuten edella on mainittu, taytyy aikaveloituksesta pyrkia

eroon, jotta tyon tuottavuus saadaan halutulle tasolle.

Hinnoitteluperusteet on Sipila (1992, 142-142) luetellut kattavasti. Taulukosta I6ytyy seikat, jotka

vaikuttavat asiantuntijapalvelun hintaan

Hinnoitteluperusteet

» Suoritettavan tyon hyoty tai arvo asiakkaalle

» Toimeksiannon ja asiakassuhteen suuruus

« Tilaavan yrityksen suuruus ja taloudellinen asema

* Toimeksiannon monimutkaisuus

+ Osaamisen harvinaisuus

» Palvelujen tuottamisen ty6-, laite-, tila-, materiaali-, riski- ja kehityskustannukset

» Asiantuntijan tai ammattilaisen kuuluisuus

» Palvelujen tuottamisen kiireellisyys, tyon suorittamisajankohta, sesonki

» Kapasiteetin vaihtoehtoiskaytosta saatava hinta

* Muiden toimeksiantojen vaihe

» Toimeksiannon ja/tai asiakkaan sopivuus asiantuntijayrityksen strategiaan

» Asiakasyrityksen imago, mahdollisten jatkoprojektien kiinnostavuus

* Asiakkaan kayttaytyminen, omatoimisuus, tietamystaso

» Palveluntuottajan oma oppimismahdollisuus, tyon kiinnostavuus

« Kilpailutilanne alalla, kilpailijoiden hinnoittelutavat

» Alalla vallitseva kulttuuri ja toimintatavat

* Toimialaliittojen suositukset

» Asiantuntijayrityksen sisaiset laskentajarjestelmat

» Asiantuntijan mieliala

Kuvio 2. Tuotteistamisen hinnoitteluperusteet (Sipila 1992, 142-143).
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Eltomer Oy:n hinnoitteluperusteet ovat vield hukassa, joten niiden I6ytdminen on ensimmaéinen
tehtdva hinnoittelua miettiessa. Yrityksen kannalta on Idydettava ne tekijat, joiden mukaan
hinnoittelu voidaan tehd& helpoiten ja totuuden mukaisimmin. Perusteista esiin tdman
palvelutuotteen hinnoittelun kannalta nousee tyon asiakashydty, asiakkuuden suuruus,
kehittymismahdollisuudet,  jatkoprojektien  kiinnostavuus  ja  asiantuntijan  mieliala.
Kehitysvaiheessa oleva palvelutuote on hinnoiteltava niin, ettd sen avulla voidaan saada
kehitettya tuotetta ja saada lisatoita samoille asiakkaille. Kun saadaan useita tehtdvia samaan
yhtioon, voidaan helpommin hahmottaa jatkossa suurempien kokonaisuuksien kustannukset ja
hinnat. Tama ftarkoittaa sita, ettd asiakkaiksi olisi hyva saada suuria yrityksia, joiden
toimeksiannot ovat laajempia. Kehittamisen ohessa on mietittava asiakashyoty palvelutuotteesta,
silla sen parantuessa myos hintaa voidaan nostaa. Mieliala on myos asiantuntijan yksi tyotekoon
ja nain hinnoitteluun vaikuttava tekija. Hyvan fiiliksen tuottava toimeksianto on myds usein

tehokkaammin toteutettu ja nain myos hintaa voi tarkastella sen mukaan.

Kiinted projekti- ja toimenpidehinnoittelu on suunta johon ollaan asiantuntijapalvelujen
hinnoittelussa menossa. Kiinted hinnoittelu on toimiva kokeneilla ja tehokkailla asiantuntijoilla,
koska tydvaiheet osataan ennakoida etukateen. TyOskentely Kiinteilld hinnoilla auttaa
keskittymaan olennaiseen eli itse projektiin. Kun projekti on kiinteasti hinnoiteltu, ei veloituksista
tarvitse projektin aikana miettia. Lisaksi projektin lopussa oma tehokkuus palkitaan tuottavuuden
muodossa. Myods lopputulokseen kiinnitetddn enemmén huomiota, kun tyd tehdaan tiettya
paamaaraa kohti kiinteasti hinnoitellun projektin muodossa. Projektihinnoittelu pakottaa asiakasta

tarkastelemaan tuotetta kokonaisuutena ja sen sisaltavia asioita. (Sipila 1992, 153.)

Eltomer Oy:n kannalta jarkevin vaihtoehto on siirtya aikaveloituksesta kiintea@n hinnoitteluun,
koska palvelutuote on suurempi kokonaisuus eli konsepti. Hinnoittelu tehdaan kokonaisuudelle,
joten sisaisia toimintamalleja kehittamalla tyon tuottavuus saadaan nousemaan paljon
aikaveloitusta paremmaksi ja asiakashyotya suuremmaksi. Tehokkuus ja kokemus menevat
osittain hukkaan jos kiinted@ hinnoittelua ei kayteta. Palvelutuotteen sisaltoa tulee korostaa
kokonaisuutena hintaneuvotteluissa asiakkaan kanssa. Nain voidaan asiakkaalle iimaista hanen

saama hyoty paremmin ja selkeammin.

Todella monessa tapauksessa asiantuntijoilla on kadet tdynna vakioasiakkaiden pyytamia pienia
tGita, joista on hyvin vaikeaa saada kannattavaa. Palvelun tuotteistaminen antaa mahdollisuuden

rakentaa pienpaketteja tai minimiveloitusmalleja, joiden avulla ndma irralliset tydtehtavat saadaan
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paketoitua yhtendiseksi paketiksi ja ennen kaikkea kannattavaksi toiminnaksi. Pienpaketteihin voi
sisallyttda asiakkaan tarpeiden mukaisia tehtavia. Minimiveloitukseen kannattaa pyrkia silloin jos
tydtehtavat ovat yksittaisia tehtavia. Minimiveloituksena kannattaa asiantuntijapalveluissa kayttaa
puolenpaivan tai paivan veloitusta. Nain varmistetaan etta asiantuntija saa varmasti nama pienet
tyotehtavat kannattavaksi. (Sipila 1995, 84.)

Eltomer Oy:n yksi selked ongelma hinnoittelussa on pienien toiden hinnoittelu. Naita pienia toita
ei ole oikein tahan mennessa voitu veloittaa niin, ettd niiden tekeminen olisi taloudellisesti
kannattavaa. Muutamat vakioasiakkaat ovat naita pienia toimeksiantoja teettaneet jonkin verran,
joten tasta on selked kokemus yrityksessa. Pienet vakioasiakkaiden pyytamat tyot olisi
paketoitava pienpaketeiksi, joille voidaan sopia jokin tietty kuukausi tai vuosihinta. Pienpaketti
sisaltaan tietyn verran pienia toimenpiteitd, joita asiakas voi pyytdaa asiantuntijalta.
Vaihtoehtoisesti pienpaketti voidaan hinnoitella niin, ettd asiakas voi teettda pienia toita
kulloisenkin tarpeen mukaan ilman, etta esimerkiksi kuukaudessa on maksimi maaraa pienille
tdille. Minimiveloitus on myds otettava kayttédn pienien tdiden hinnoitteluun, eli ne hinnoitellaan
puolipdiva- tai paivaveloituksella. Pienet tyot taytyy hinnoitella niin, etta niiden aiheuttama vaiva

tulee varmasti katettua, koska niiden kokonaistuotto on kuitenkin suhteellisen pienta.

3.3 Tuote ja tuotetuki

Mikd on tuote mitd asiantuntija myy? Tahan kysymykseen on onnistuttava vastaamaan
tuoteryhmien ja tuotteiden osalta. On ensiarvoisen tarkeé tunnistaa itse mita myy asiakkailleen,
jotta voi kertoa toiminnastaan onnistuneesti. Vaikka toimeksiannot ovat ainukertaisia ja jokainen
asiakas vaatii oman erityispanostuksen, ei asiantuntija voi olla miettimatta tuotteen sisaltoa.
Tuotestrategian selkiyttaminen ja tuoteluettelon laatiminen on tyota, joka tehdaan esisijaisesti itse
asiantuntijaa varten. Toissijaisena on asiakas, koska ilman asiantuntijan omaa kasitysta
tuotteesta on miltei mahdotonta mitaan myyda sita eteenpain. (Sipila 1995, 50.)

Eltomer Oy tarjoaa asiakkailleen konseptikonsultointia. Tuote on olemassa, mutta tuotteen
sisaltoa tai tuoteluetteloa ei ole vield tehty. Konseptikonsultointi kasittaa laajalla skaalalla lahes
kaikki toimenpiteet kokonaisvaltaisesta konseptista yksittaiseen mainokseen. Tuote pitaisi avata
ja maarittad tuoteluettelo. Tuoteluetteloon tulisi pakettituotteita, kuten esimerkiksi konseptin
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suunnittelu. Pienemmille toimenpiteille tulee perustaa omat tuotteet, joten esimerkiksi uuden
visuaalisen ilmeen suunnittelulle tuote voisi olla visuaalinen suunnittelu. Tuoteluettelo tulisi olla
sellainen, ettd asiakas tai asiantuntija 0ytaa siitd itselleen sopivan vaihtoehdon ty6n
toteuttamiseen. Taytyy pitdd mielessa, ettd tuoteluettelo on ensisijaisesti asiantuntijaa varten,

jotta osaa tarjota asiakkaalle oikeaa tuotetta.

Toisin kuin yleensa, asiantuntijapalvelutuote on ikaan kuin perusmalli mitd kukaan ei halua tai voi
ostaa. Tuote sisaltda rungon, jota hyva asiantuntija versioi asiakkaan kulloinkin tarvitsemaan
suuntaan. Nain onnistutaan asiakas hyodyksi tarjoamaan raataloity versio edullisemmin ja

nopeammin. (Sipila 1995, 46.)

Toimeksiantajan taytyy ensin tehda tuotteesta perusmallit, joiden pohjalle aletaan toteuttaa
raataloityja lopputuotteita. Tama on tarkeaa siksi, ettei jokaista toimeksiantoa tarvitse rakentaa
aina alusta loppuun uudestaan. Uuden luominen on aina aikaa vievaa, joten hyvan perusrungon
avulla kustannus- ja tydtehokkuus paranee. Lopputuote on asiakkaan nakoinen, vaikka

perusrunko on sama, kuin muissakin toimeksiannoissa.

Toimiva palvelutuote sisaltad myds hyvan tuotetuen. Tuotetuki varmistaa laadun yllapitamisen
tuotannossa, silld asiantuntijoiden valilld on eroja. Nuori asiantuntija tarvitsee usein oman
tietdmyksen rinnalle tukituotteita, joiden avulla han kykenee paasemaan yhtd laadukkaaseen

lopputulokseen kuin kokeneemmat asiantuntijat. (Sipila 1992, 55.)

Eltomer oy:lla ei ole vield varsinaista tuotetukea kasikirjojen tai muussa vastaavassa muodossa.
Tuotetuki koetaan tarkedksi tekijaksi tuotteen eteenpadin viemisessa. Tulevaisuudessa
perusajatus ja toimintamalli on saatava kirjalliseen muotoon, jonka avulla toimintaa pystyy
tekemaan useampi henkilo. Yrityksessa on kaytdssa kuitenkin johtamisen tyokalu, Trello. Trellon
avulla voidaan tehda seurantaa, jakaa tehtavia, kommentoida ja yhdistaa kokonaisuuksia. Nain

palvelutuotteen toteutusta pyritaan hallinnoimaan.

3.4 Tuotteistamisen hyodyt

Asiantuntijapalveluissa tulee vastaan yksildllisia ja ainutlaatuisia tilanteita, joita ratkotaan hyvin
asiakaslahtoisesti. Hyvalla tuotteistamisella saadaan my0s ainutlaatuinen raatalGinti
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kannattavaksi. R&atal6intida on mahdollista tehda edullisemmin ja tehokkaammin palvelun
laadusta ja asiakaslahtdisyydestd tinkimatta, kun prosessit, menetelmat, apuvalineet,
tydmenetelmat ja toimintatavat ovat toimivia. Tuotteistamisen yksi suuri hydty on kiireen ja
stressin vahentdminen. Toimiva tuotteistustuki auttaa ajanhallinnassa, joten tydaika voidaan
kéyttaa tehokkaammin hyvaksi ja kohdistaa toiminnan kehittamiseksi eteenpéin. (Sipila 1995, 16—
17.)

Eltomer Oy tarvitsee selkeasti kokonaisvaltaisesti tuotteistamisen eri osa-alueita, jotta sen hyodyt
saadaan realisoitua kaytantoon. Erityisesti tuotteistamisen avulla kiireen ja stressin vahentaminen
ovat keskeisia tekijoitd, miksi tuotteistaminen kannattaa tehda huolella. Pienen yhtion resurssit
ovat todella rajalliset, joten niiden kayttaminen oikein on elintarkeaa menestyksen kannalta.

Tehokkuuteen tuotteistaminen tuo lisapontta monella eri tavalla. Kehitystyon tehokkuutta
parannetaan selkeilld tavoitteilla ja pakottavalla tarpeella systematisoida ja analysoida
toimintaprosesseja. Naiden seurauksena tydvaiheet selkiintyvat ja tarkoituksenmukaistuvat.
Henkiloston tehokkuus saadaan myds tuotteistamisen vaikutuksesta nostettua korkeammaksi ja

nain ollen henkildstoresurssit tulevat paremmin kayttoon. (Sipila 1995, 18.)

Tehokkuus on avain hyvaan tulokseen, joten sen eteen tulee tehda pohjatyé kunnolla. Toiminta
tulee kéyda lapi tyovaihe kerrallaan ja sita kautta analysoida eri osien toimintaa.
Kokonaistehokkuus koostuu kaikista pienista osista. Toiminnot tulee systematisoida ja selkeyttaa
niin, ettei eri toimenpiteiden tarkoitusta tarvitse aina selventda. Kuten aiemmin jo tuli ilmi on

tehokkuus henkildston kannalta tarkeaa, koska pienellé henkildstolla ei ole varaa olla tehoton.

Laadun parantaminen tapahtuu kasi kadessa tuottavuuden ja tehokkuuden kanssa. Toiminnan
systematisointi, toiminnan suunnittelun parantaminen, kiireen vahentaminen, tavoitteiden ja
laatukriteerien tasmentaminen, koulutuksen tehostaminen, laadunarvioinnin ammattimaistaminen
ja asiakkaiden odotusten selkeytyminen ovat laadun perustana. Kun toiminta on kehittynyt niin,
ettei raatalointi tarkoita asioiden tekemista yha uudelleen ja uudelleen, voidaan tehokkaasta ja
laadukkaasta palveluyrityksesta. (Sipila 1995, 19.)

Eltomer Oy:n tavoite on tarjota aina laadukasta palvelua asiakkailleen, joten aiemmat

toimenpiteet ja niiden hyddyt tuovat laatuun parannusta. Tuotteistamisen yksi tarked hyoty on se,
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ettd palvelutuotteen laatu voidaan nostaa aina korkeammalle ja korkeammalle tasolle. Laatu

vaatii muidenkin osa-alueiden saumatonta toimintaa.

Tuotteistamisen lomassa tulee palvelun hinnoittelu myds ajankohtaiseksi. Tuotteistetun palvelun
hinnoittelussa on mahdollista kayttaa kiintohinnoittelua, koska tuotteistus helpottaa hinnan
méaaritystd ja myds vahentaa kiintohinnoittelun riskeja. Monilla hyvilld asiantuntijayrityksilla on
suuri tarve jattaa kustannusperusteiset aikaveloitukset taakseen ja siirtya markkinapohjaiseen
projektihinnoitteluun. Projektihinnoittelu antaa mahdollisuuden parantaa tyon tuottoa, silla veloitus
on sama vaikka projektin toteutukseen ei menisi niin paljon aikaa kuin siihen on budjetoitu.
Asiakkaalle kiintohinnoittelu on selkea viesti luotettavasta ja asiantuntevasta palvelun tarjoajasta,

jolloin myds asiakas on mita todennakoisimmin valmis maksamaan hieman enemman palvelusta.

Kiintohinnoittelu mahdollistaa yha jatkuvan katteen parantamisen, silld aina paremmin ja
paremmin tuotteistettu palvelu on tuotantokustannuksiltaan alhaisempi seka jatkuva toiminnan
kehittdminen viilaa ajan kanssa pienia yksityiskohtia entistd parempaan muottiin. Tama tarkoittaa
sitd, ettd katetta voidaan saada kahdesta suunnasta. Samalla kun kulut laskevat on hyvalla ja
kehittyvalla asiantuntijapalveluyritykselld mahdollista myds nostaa projektien hintaa hieman
ylospéin. (Sipila 1995, 20-21.)

Eltomer Oy:n tuotteistamisen avulla saavuttamista hyddyista hinnoittelu mahdollisuudet ovat
tarkeimpia asioita. Konseptikonsultoinnin hinnoittelu on tdhén asti ollut summittaista seka
aikaperusteista. Tavoitteena on kehittya tuottavaksi yhtioksi, joten kiintedlla projektihinnoittelulla
tahan voidaan mahdollisesti paasta. Tuotekokonaisuudet voidaan tuotteistamisen seurauksena
hinnoitella niin, ettd osataan arvioida ennalta tarvittavat resurssit ja kulut. Kun kulurakenne on

selvilla, voidaan tuote hinnoitella kiinteasti toimenpiteiden mukaan.

Asiantuntijayrityksen toiminta perustuu oppimiseen ja toiminnan kehittamiseen entista
asiantuntevampaan suuntaan, jolloin tuotteistaminen voi olla ratkaiseva tekija yrityksen
paasemisessa onnistumisen kehaan. Sipila (1995, 22) on kuvannut tata onnistumisen ja

oppimisen kehaan varsin toimivalla kuvaajalla.
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Tuottavuus,

laatu

markkinoitavuus ‘

Parempi kate

Tuotteistaminen Volyymit

Vahvempi imago

OPPIMINEN  EEEE

Osaaminen v
Kehittamismahdolli ‘

suudet

Kuvio 3. Tuotteistus voi aloittaa hyvan kehan (Sipild 1995, 22).

Asiantuntijayrityksessa tulee ymmartaa jatkuvan oppimisen tarkeys. Eltomer Oy taytyy saada télle
oppimisen kehalle, mutta se vaatii kokonaisvaltaisen palvelun tuotteistamisen. Kehittyminen
yhdella osa-alueella auttaa oppimaan aina jotain uutta ja kehittdmaan samalla seuraavaa aluetta.
Tuotteistamisella aloitetaan oppiminen, joka antaa moninkertaisen hyddyn ajan saatossa.

Prosessi lahtee eteneméaéan niin, etta oppimisesta ja kehittymisesta tulee jatkuvaa.

3.5 Tuotteistamisen haasteet ja riskit

Asiakasnakokulma on tarkea osa tuotteistamisen lopputulosta. Mikali asiakkaan tai henkildston
osallistuminen prosessiin jaa pois, on suuri uhka sille, ettei lopputulos olekaan enaa asiakkaan
tarpeiden mukainen. Tuotteistajan on saatava prosessiin koko organisaatio mukaan.

Tuotteistaessa palvelua on asiantuntijoille usein hankalaa jakaa tarpeeksi tietoa omasta
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toiminnasta. Mikéli tuotteistaminen koetaan nain ollen usein uhaksi, silloin asiantuntija pitaa kiinni

omista niin sanotuista hiljaisista tiedoista ja omasta tietdmyksestaan asiantuntijana.

Yksi haastava asia on henkildstdn motivaation yllépitaminen tuotteistamisen jalkeenkin.
Asiantuntijapalvelujen toimintatapojen ja prosessien liian tiukka méaarittely poistaa asiantuntijalta
soveltamisen ja toiminnan vapauden. Tama tappaa helposti asiantuntijan motivaation, jolloin

riskina on koko palvelun epaonnistuminen.

Yksi suurimpia haasteita on ylituotteistaminen eli tuotteesta tulee niin jaykka, ettei
asiakaslahtoisyys enaa toteudu. Tuotteistamisprosessissa pyritaan vakioimaan palvelua niin, ettei
kaikkea tarvitse raataloida aina asiakaskohtaisesti. Tasapaino vakioinnin ja raataloinnin valilla on
oleellinen tekija tuotteistamisen onnistumiseen. Liiallinen vakioiminen aiheuttaa edelld mainitun
jaykkyyden seka epaasiakaslahtoisyyden. Nama ovat myos suoraan verrannollisia siihen, etta
innovointi hankaloituu. Innovaatio kykya on tarked@ saada pidettya palvelutuotannossa, jotta

ideoita saadaan palvelun kehittamiseen. (palvelujen tuotteistamisen késikirja viitattu 17.4.2016.)

Eltomer oy:n yksi alkuperaisista asiakaslupauksista on se, ettei tyosta tarvitse maksaa, mikali
tyon lopputulos ei tyydytd. Tahan littyy totta kai aina omat haasteet ja riskit. Kun
konseptikonsultointia aletaan tuotteistaa, on yrittdjan eli asiantuntijan pystyttdva antamaan
rittavasti tietoa omista toimintatavoista ja tiedoista. Mikali tietdmysta ei saada kirjalliseen
muotoon, tulee haasteita toteuttaa kaikkia toimenpiteitda kunnolla maaliin. Asiantuntijan
motivaation yllapitaminen on my6s varmasti otettava vakavasti huomioon tuotteistamisprosessin

edetessa. Mikéli motivaatio katoaa, ei mydskaan kehitys mene eteenpain.

Asiantuntijapalvelutuotetta ei ole varaa ylituotteistaa, joten tama riski on tiedostettava ja
kuunneltava herkalla korvalla asiakkaita. Asiakkaat varmasti huomaavat, mikali asiakaslahtoisyys
on havinnyt palvelusta. Konseptin suunnittelu on innovatiivista ja luovaa tyota, joten sita ei
kannata kuitenkaan liikaa vakioida. Luovuus vaatii oman vapauden, jottei toiminnasta tule

jaykkaa.
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4 TUOTTEISTAMISPROSESSIN VAIHEET

Yleinen kasitys tuotteistamisesta on se, etta kun luodaan tuotteista, on kayty koko
tuotteistamisprosessi lapi. Tama ei pida lahimainkaan paikkaansa. Prosessiin sisaltyy myos
valmistelevan tyon osuus, markkinoinnin valmistelu seka seuranta ja arviointi. Tuotteistaminen ei
ole vain kerralla tapahtuva toimenpide, silla se on jatkuvaa ja vaiheittain etenevaa prosessia.
(Lehtinen & Niiniméki 2005, 45.)

Tuotteistamisprosessi on suuri  kokonaisuus, joka toteutetaan yleensa yhtend suurena
kokonaisuutena. Tuotteistamisprosessi voidaan toteuttaa myds pienempind osina eli
osaprojekteina. Osaprojekteja kaytetaan tyypillisesti olemassa olevien tuotteiden kehittamiseen,

joten niité voidaan kutsua myds tuotekehitysprojekteiksi. (Lehtinen & Niinimaki 2005, 46.)

Eltomer Oy:n palvelut taytyy tuotteistaa alusta lahtien. Tuote on konseptikonsultointipalvelu,
mutta sen kehityksessa taytyy menna viela pidemmalle. Puutteita [dytyy kaikilta osa-alueilta, joten
tuotteistaminen on toteutettava yhtena suurena kokonaisuutena. Aluksi taytyy tehda
kokonaisvaltainen tuotteistaminen ja tulevaisuudessa mahdollisesti myds pienempia kehittavia

osaprojekteja.

Prosessi vaiheet on helpointa esittaa luettelo muodossa. (Lehtinen & Niinimaki 2005, 46-47)

esittavat luettelomuotoisen kaavion, josta l0ytyy kaikki tarkeimmat asiakohdat.
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1. VALMISTELUTYO

Tasmennd organisaatiosi tai yksikkosi toiminta-ajatus ja perustehtdva. Miksi organisaatio on olemassa? Onko

organisaatiolle laadittu laatupolitikkaa? Mika on laatupolitikan sanoma?

Selvitd ja ryhmittele organisaation asiakasryhmét. Arvioi ja analysoi perustarpeet, odotukset ja palveluihin

kohdistuvat vaatimukset. Huomioi myés yhteiskunnalliset vaatimukset, kuten lainsd&danto ym.

Laadi tuoteluettelo. Tee siitdi nykytilaa ja tavoitetilaa kuvaava versio. Analysoi palvelutuotantoa ja
toimintaprosesseja mm. tarkastelemalla tilastoja ja tekemélld erityisselvitys, esimerkiksi ajankdytdn seuranta:
Millaisia palveluja tuotetaan, paljonko ja mille asiakasryhmille? Paljonko em. palveluihin kaytetdan aikaa? Miten

tydaika jakautuu erilaisten tehtavien kesken? Mik& on asiakaspalvelun ja asiakastydn osuus?

Selvitd kustannuslaskennan periaatteet koko organisaatiossa seka yksikkosi kustannusrakenne.

Perehdy tarvittaessa tuotteistamiseen liittyvéaan kirjallisuuteen ja terminologiaan.

Hanki itsellesi koulutusta, kdy tutustumassa muiden ratkaisuihin.

Laadi kirjallinen, aikataulutettu suunnitelma, miten etenet joko varsinaisen tuotteistamisprosessin tai

palvelutuotannon kehittdmisen lapiviemiseksi.

2. TUOTTEIDEN MUODOSTAMINEN

Kuvaa, analysoi ja arvioi keskeiset palvelu- ja tyoprosessit. Tee tdman pohjalta kehitystyotd. Méaérittele

ydinprosessit.

Tunnista eri vaihtoehdot tuotteiden muodostamiseksi (yksittaiset palvelut tai palvelupaketit jne.)

Rakenna tuotteiden hierarkia: palvelujen padryhmat, palveluryhmat ja palvelut.

Arvioi nykyisid palveluja organisaation ja yksikon perustehtivan sekd ydinstrategian nékokulmasta.

Tayttyvatko asetetut tarpeet ja vaatimukset? Tarvitaanko tuotekehittelya?

Laadi keskeisisté palveluista palvelukuvaus, jossa maéritelladn sisélto, kdyttotarkoitus ja hyodyt, tarvittavien

resurssien maara seka laatu. valitse kuvauksen taso.

Tasmenna tuotteen kustannustekijat esimerkiksi kdyttdmallda hyvaksi palvelun tuotantoprosessin kuvausta
(palvelu- ja tydprosessikuvaus, blueprinting). Arvioi palvelun tuotteistamiseen tarvittava aika sekd muut palveluun

kohdistettavat kustannukset. Hinnoittele tarvittaessa palvelut.

Laadi mahdollisimman pelkistetty palveluluettelo seké rekisterdi tuotteet.

3. MARKKINOINTI

Tee laadittujen palvelukuvausten pohjalta esitteet sekd palvelun kayttdjid ettd muuta asiakaskuntaa varten

(tilaajat, ostajat).

Kokoa palvelujen esittelykansio, jossa on mukana yksittaisten palvelukuvausten lisaksi organisaation toiminta-

ajatus, tuotehierarkia ja muut ryhmittelyt, tarvittaessa hinnat, asiakastutkimusten tulokset ym.

4. SEURANTA JA ARVIOINTI

Kehitd tilasto- ja kustannuslaskujérjestelmat sellaisiksi, ettd niiden avulla pystytddan vastaamaan myoés

palvelujen seurannan tarpeista.

Seuraa ja arvioi palvelujen menekkid, tuotteiden vastaavuutta asiakkaiden tarpeisiin, tuotteen hinta-
laatusuhteen onnistuneisuutta jne. esimerkiksi markkinatutkimuksien, asiakaskyselyjen ja vastaavien menetelmien

avulla.

Kuvio 4. Tuotteistamisprosessin suunnittelu (Lehtinen & Niinimaki 2005, 46-17).
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41 Valmistelutyot

Valmistelutyd on hyva aloittaa pohtimalla organisaation pohjimmaista tarkoitusta. Miksi
organisaatiomme on olemassa? Toiminta-ajatus ja perustehtavat on tdsmennettava. On myds

laadittava laatupolitiikka ja mietittdva sen sanoma. (Lehtinen & Niinimaki 2005, 46.)

Eltomer Oy:n pohjimmainen tarkoitus on tarjota suomalaisille yrityksille konseptointia, koska
suomalaisissa yhtioissa ei viela ymmarreta sen tarkeytta. Kuitenkin konseptoinnin tarve on laajalti
havaittavissa. Perusidea on mietitty, mutta toiminta-ajatusta ja perustehtavia tulee viela kehittaa,

jotta toiminnan kuvauksesta saa riittavan selkean ja ymmarrettavan.

Asiakasryhmat tulee selvittad ja jaotella organisaatiolle sopivaksi. Perustarpeet, odotukset ja
my0s palveluihin kohdistuvat odotukset taytyy arvioida ja analysoida. Naissa asioissa on otettava
aina huomioon yhteiskunnan asettamat vaatimukset, kuten lainsaadanto. (Lehtinen & Niinimaki
2005, 46.)

Kohdeyritykselléa ei ole viela mietitty kohderyhmaa, joten siihen taytyy l6ytaa myos ratkaisu
mahdollisimman pian. Kohderyhma tulee valita sen mukaan mitkd ovat asiantuntijapalvelun
vahvuuksia, millaisilla resursseilla toimitaan seka mitka kehittavat palvelua eteenpéin.
Alkuvaiheessa kannatta kohderyhmé valita sen mukaan mika on oman tason mukaan jarkevaa,
joten riittavasti haastetta kehityksen kannalta, mutta kuitenkin niin ettei tietoisesti hanki liian

haastavia toimeksiantoja.

Nykytilaa ja tavoitetilaa kuvaamaan taytyy laatia kaksi eri versiota tuoteluettelosta. Tavoitetilan
suunnittelu vaatii pohjalle hyvan nykytilan kuvauksen. Prosessimallit ja palvelutuotanto
analysoidaan, jotta tiedetddn missa mennaan millakin osa-alueella. Kustannusrakenteen
selvittdminen ja kulurakenteen lahempi tarkastelu on tarkeaa tehda tassa vaiheessa. (Lehtinen &
Niinimaki 2005, 46.)

Tuoteluetteloa ei ole viela Eltomer Oy:ssa tehty, joten nykytilan kuvaaminen on sen osalta
ensimmainen askel. Kun saadaan nykyiset tuotteet kirjalliseen muotoon tuoteluetteloksi, voidaan
alkaa miettia tavoitetilaa. Tavoitetilaan pyritadn paasemaan tuotteistamisen avulla eli
tuotteistamisprosessin loppupuolella tuotelista on lahempana tavoiteltua muotoa kuin lahtétasoa.

Tassa vaiheessa omat prosessimallit ja palvelutuotanto tulee kayda todella tarkasti lapi. Naita ei
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ole vield tyostetty paljoakaan, joten ndiden kautta saadaan kulurakennettakin paremmin

tarkasteltua. Kulurakenne vaatii sen, etta tuotannon vaiheet ovat selkeét ja kaytanndlliset.

Tuotteistamista tekevan henkilon on ehdottoman térkeda perehtyd kirjallisuuteen ja
terminologiaan mita tuotteistamiseen liittyen I0ytyy. Kouluttautuminen alalle on perus edellytyksia
my0s tassa asiassa. Muiden ratkaisuja kannattaa myos tarkastella oppiakseen tuotteistamisen
toimintamalleja. Tuotteistaminen vaatii perehtymisen lisaksi my0s suunnitelman prosessissa

etenemiseen ja lapi viemiseen. (Lehtinen & Niinimaki 2005, 48.)

Yrittajan heikkous voi olla juuri tama pohjateoria, silla koulutusta hanella ei ole yhtaan talle alalle.
Vahvuuksiin kuuluu pitkd kaytannon kokemus ja intohimo aiheeseen. Teoriapohjaa tulee
kuitenkin laajentaa tuotteistamiseen liittyvien julkaisujen avulla tai kayttamalla joillakin osa-alueilla
toista asiantuntijaa. Toisaalta yrittajan olisi itselld hyva hankkia tietoa kokemuksen rinnalle, koska
se tukee my0s omaa palvelutuotetta. Tastd opinnaytetyosta loytyy myos teoria pohjaa

tuotteistamiseen, joten tdmén avulla pystyy hankkimaan lisaa tietamysta.

4.2 Tuotteiden muodostaminen

Tuotteiden muodostaminen on se perinteisin ja keskeinen tuotteistamisprosessin vaihe.
Keskeiset palvelu- ja tyOprosessit taytyy kuvata, analysoida ja arvioida, jotta voidaan siirtya
tekemaan kehitysty6tad. Kehittdminen tarkoittaa téssé tapauksessa eri vaihtoehtojen ja
mahdollisuuksien tunnistamista. Hierarkian miettiminen on térkedd, koska sen avulla voidaan

jatkossa helpommin valita taso, jolla palvelua kuvataan. (Lehtinen & Niiniméki 2005, 47.)

Keskeisien palvelujen osalta taytyy laatia kuvaus, jossa maaritellaan sisaltd, kayttotarkoitus ja
hyodyt seka hyvin tarked resurssien maaran tarve ja laatu. Tuotteiden kustannustekijoiden
maarittdmiseen apuvalineena on hyva kayttaa palvelun tuotantoprosessin kuvausta. Lopuksi
laaditaan palveluluettelo, joka on mahdollisimman pelkistetty. Tuotteet tulee myos rekisteroida.
(Lehtinen & Niinimaki 2005, 47.)

Eltomer Oy:n tuote on vield hyvin laaja eika sita ole viela eritelty pienempiin osiin. Tuotteet tulee

ensin miettia tarkemmin ja tehda tuoteluetteloa minka mukaan analysoidaan tuotteita tarkemmin.

Esimerkiksi jos asiakkaalle tehdaan vaikkapa visuaalisen ilmeen suunnittelu, ei tuote voi silloin
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olla konseptisuunnittelu. Tuotteita tule pohtia edelld olevan teorian lahtdkohdista, jotta voidaan
helpommin valita taso millé palvelua kuvataan. Keskeisimmista palveluista on laadittava tarkempi
palvelukuvaus sen sisallosta. Esimerkiksi konseptointi on keskeinen palvelu, joten sen sisallon
avaaminen auttaa maarittdmaan resurssit ja laadun. Konseptointi on palvelukokonaisuus, joka
sisaltdd muita pienempia tuotteita. Kun kokonaisuus on méaaritetty, tulee samalla kuvattua sen

sisaltdmat pienemmat osa-alueet tarkasti kokonaisuutta varten.

4.3 Markkinointi

Kun palvelu on saatu onnistuneesti kuvattua eri osa-alueilta, voidaan siirtyd asioiden
konkretisoimisen. Tuotekuvaukset tuotetaan kirjalliseen muotoon ja siirretaan niiden sisalto
kirjallisiin esitteisiin. Esitteiden avulla pyritaan tiedottamaan tuotteesta. Esitteet laaditaan nykyisia
asiakkaita ja tulevia asiakkaita varten. (Lehtinen & Niinimaki 2005, 47.)

Eltomer Oy ei ole viela kaytannossa tehnyt yhtaan markkinointia, eika nain ollen ole viela tehnyt
palveluistaan kirjallista tuotosta. Tuotepaletti kehitetdan tuotteistamisprosessin aikana kuntoon,
joten sen pohjalta tulee luoda paperisia ja sahkoisia esitteitd omasta toiminnasta ja tuotteista.
Uusille asiakkaille tuotteesta tiedottaminen on ollut haastavaa, joten siihen tarpeeseen taméa sopii

todella hyvin.

Palvelujen esittely toteutetaan kokoamalla kattava palvelujen esittelykansio. Esittelykansioon
sisallytetdan palvelukuvausten tueksi myds organisaation toiminta-ajatus, tuotehierarkia ja muut
tuoteryhmittelyt seka tarvittaessa hinnat ja asiakastutkimusten tulokset. (Lehtinen & Niinimaki
2005, 47.)

Konseptikonsultoinnista taytyy tuottaa kattava esittelykansio, jota voi kayttaa laaja-alaisena
toiminnan esittelymateriaalina. Taman avulla suuret organisaatiot voivat paremmin vertailla
tarpeitaan tarjottavaan palveluun. Tulevaisuudessa voi olla, etta palvelua myy erillinen myyja,
joka itse ei tee asiantuntijatyotd. Tama voisi olla tarked tyokalu myyntia ajatellen. Tallainen
esittely kansio on tarkea myos asiantuntijan kannalta, koska hanelle taméa on kuin kasikirja, jonka

mukaan toimitaan.
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4.4 Seuranta ja arviointi

Tuotteiden menekkia ja asiakaslahtbisyytta taytyy seurata jatkuvasti. Tastd syysta tilasto- ja
kustannuslaskentajarjestelméat taytyy kehittaa riittavalle tasolle. Asiakas rajapinnasta parasta
tietoa saadaan saanndllisilla markkina- ja asiakastyytyvaisyystutkimuksilla. Markkinatutkimuksilla
saadaan hyotyja palvelunkehittdmiseen sekd myds laadun kehittdmiseen. Seurannan ja
arvioinnin avulla kehitys- ja tuotteistamisprosessista saadaan jatkuvaa. (Lehtinen & Niinimaki
2005, 49.)

Eltomer Oy:n toiminta on viela kohtuullisen vasta alkanutta, joten tahan mennessa seurantaan ja
arviointiin ei ole suuremmin paneuduttu. Palveluun on kuitenkin otettu kayttdon Trello ohjelmisto,
jolla voidaan seurata tyon toteutumista ja kehitysta. Trello on asiakkaan ja asiantuntijan yhteista
panosta vaativa ohjelma, joten sita voidaan kayttaa aktiivisien asiakkaiden kanssa tukituotteena.
Pitkdaikaiseen seurantaan on kuitenkin kehitettdva parempi tilastointi menetelmat, jotta kaikki
asiakkaat saadaan kerattya saman dokumentin sisaan. Seuranta ja arviointi ovat
asiantuntijapalvelun alkuvaiheessa todella tarkeda, koska sitd kautta omaa toimintaa voidaan
kehittdd. Nama tekijat ovat jatkuvan kehityksen kannalta elintérkeita toimenpiteita. Kehitys johtaa

ennen pitkaa hyvaan ja tuottavaan lopputulokseen.
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5 MENETELMAT

Opinnaytetyon perustaksi teoria pohjaa on haettu asiantuntijapalvelusta, sen tuotteistamisesta ja
prosessivaiheista. Teorian pohjalta tehtiin haastattelu Eltomer Oy:n yrittéjalle Elias Sarajarvelle.
Haastattelun tavoitteena oli 10ytaa haasteelliset kohdat ja kartoittaa nykytilanne mahdollisimman
tarkasti. Haastatteluun kaytettiin kohtuullisen paljon aikaa, joten pohja aineistoa opinnaytetyon
toteutukseen saatiin tarpeeksi.

Haastateltavan kanssa sovimme haastattelun ajankohdan hyvissa ajoin, joten aikaa oli varattu
rittavasti. Kdvimme etukateen puhelimitse lapi haastattelun rakennetta, jotta yrittajalle jai aikaa
analysoida yrityksen toimintaa. Haastattelu tapahtui kasvotusten, joka oli paras vaihtoehto tiedon
saannin kannalta. Kasvotusten tapahtunutta haastattelua pystyttin vield tadydentdmaan
puhelimitse tapahtuneen keskustelun kautta. Mikali haastattelu olisi tehty puhelinhaastatteluna
kokonaan, olisi varmasti jaanyt paljon asioita keskusteluista pois. Tama olisi heijastunut tuloksiin
merkittavasti. Olen seurannut laheltd yrityksen alkumetreja, joten oli myds itselleni

mielenkiintoista nahda, mik& on taméanhetkinen tilanne yrityksen sisalla.

Haastattelun rakenteeksi valittiin puolistrukturoitu haastattelu. Haastateltavalle esitettiin ennalta
maaritettyja kysymyksia. Ennalta sovittu lahtokohta on puolistrukturoidun menetelman ominaista.
Puolistrukturoidulle haastattelulle ominaisesti valmiiden kysymyksien sanamuotoja muokattiin
haastattelun yhteydessa niin, ettd keskustelu oli sujuvaa. Haastateltavalle ei ollut maaratty
vastausvaihtoehtoja vaan vastaukset haastateltava pystyi antamaan omin sanoin. (Hirsjarvi &
Hurme 2008, 47.)

Tyon teoria ja tulokset on kohdennettu niihin osa-alueisiin, joita haastattelun avulla saatiin selville.
Kehityskohteet ja puutteet [0ydettiin hyvin, joten tuloksiin onnistuttin saamaan oikeita asioita.
Tulokset on toteutettu vetoketjumallilla, eli teoria ja tulokset lomittuvat samojen otsakkeiden alle.
Tama niin sanottu vetoketjumalli oli toimiva, koska nain opinnaytetydsta tuli toimeksiantajalle
ikdan kuin kasikirja. Toimeksiantaja voi sujuvasti seurata prosessivaiheita ja perehtya kunkin osa-

alueen teoriaan kaytanndn lomassa.
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6 JOHTOPAATOKSET JA POHDINTA

Opinnaytetyon tarkoitus oli analysoida Eltomer Oy:n palvelutuotteen tila tuotteistamisen osalta,
seka selvittda tuotteistamisen hyodyt ja haasteet. Eltomer Oy tarjoaa asiakkailleen
konseptikonsultointia, joten myds tavoitteena oli saada kehitettyd palvelutuotetta eteenpain.
Tuotteistamisprosessi on opinnaytetydssa pyritty avaamaan toimeksiantajan kannalta niin, etta
ongelma kohtia voidaan sen avulla parantaa. Ongelmakohtien havainnointi ja analysointi on
mahdollista vain selvittamalla koko prosessin kulku. Toimeksiantajalle on pyritty taman
opinnaytetyon avulla havainnollistamaan sita, miksi palvelu kannattaa tuotteistaa hyvin.

Eltomer Oy on nuori yritys ja vasta kehitysvaiheessa. Tassa kohtaa olisi ensiarvoisen tarkeaa
saada oma toiminta ja palvelutuote toimimaan kannattavasti ja tehokkaasti. Palvelun
tuotteistamista ei ole tdhan mennesséa tehty juuri yhtaan, joten yhtiélla on tarve toimenpiteisiin.
Ensimmainen askel tuotteistamiselle tassa tapauksessa oli teorian I16ytdminen. Toimeksiantajalla
ei ollut kovin paljoa tarkempaa teoriatietdmysta asiantuntijapalvelun tuotteistamisesta ennakkoon.
Yhtidlle ja ennen kaikkea yrittajalle tuotteistamiseen keskittyneesta teoriasta on suuri apu jatkoa

ajatellen.

Konseptikonsultointi on asiantuntijapalvelua, joka vaatii paljon asiakkaan ja asiantuntijan valista
yhteistyota. Yhteistyd on toiminut kohtuullisen hyvin jo nyt, mutta siinakin on viela hiottavaa.
Asiantuntijan ja asiakkaan valisiin rooleihin on kiinnitettava huomiota. Asiakkaat pyytavat nykyisin
palion tehtavia lyhyella varoitusajalla niin, ettd asiantuntijan on yksin toteutettava koko
toimeksianto. Tama osa on pyrittava toteuttamaan asiakkaan kanssa vuorovaikutuksessa, jotta

tyon toteutus ei olisi vain asiantuntijan harteilla.

Asiantuntijapalvelun tuotteistaminen oli opinndytetyon paaaihe. Tarkoituksena oli keskittya
toimeksiantajan kannalta tarkeimpiin asioihin. Tuotteistamisosan tavoite oli selvittaa mita
tuotteistaminen on ja millaisia hy6tyja ja haasteita se sisaltda. Eltomer Oy:n kannalta oli tarkeaa
hahmottaa asiantuntijapalvelun taso tuotteistamisen osalta. Tutkimuksen aikana kévi selvaksi,
ettd tuotteistamista ei ole tehty viela juuri ollenkaan. Suurin yksittdinen haaste tuotteistamisen
osalta 16ytyi hinnoittelusta. Hinnoittelua pyrittiin opinndytetydssé ohjaamaan oikeaan suuntaan
kannattavuutta ja tehokkuutta ajatellen. Tuote ja tuotetuki olivat toinen térkea osa tuotteistamisen

onnistumiseen. Tuotetukea ja tuotetta on kehitettdva tulevaisuudessa niin, ettd tuotteen
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esitteleminen ja myyminen on helpompaa. Talla osa-alueella tarkein tavoite on onnistua luomaan

selked ja ymmarrettava kasikirja tuotteen sisallosta.

Tuotteistamisprosessin vaiheet kaytiin opinnaytetydssa lapi, jotta tuotteistamisen teoria ja saadut
tulokset onnistutaan viemaan kaytantéon. Kokonaisuuden hahmottaminen oli helpompaa selkean
prosessivaihekaavion avulla. Prosessivaiheita tarkastellessa 16ytyi myés muutamia uusia asioita,
jotka vaativat lahempaa tarkastelua. Toimeksiantajalle tuotteistamisen toteuttamiseen on

oleellisen tarkeaa tietaa miten prosessi etenee ja mita asioita tulee ottaa huomioon eri vaiheissa.

Asiantuntijapalvelun hyotyjen ja haasteiden havainnointi on opinnaytety0ssa tehty haastattelun
tuloksia ja teoriaa tulkitsemalla. Tyon tutkimusongelma oli selvittaa tuotteistamisen hyodyt ja
haasteet konseptikonsultointia tarjoavan yrityksen nakokulmasta. Opinndytetydssa on tuotu esille
tarkeimmat hyodyt, jotka saavutetaan onnistuneen tuotteistamisen tuloksena. Opinndytety6n
tavoite on ollut antaa yrittajalle riittavasti tietoa prosessin toteuttamiseen. Tuotteistaminen sisaltaa
my0s haasteita, joihin on pystyttava vastaamaan. Merkittava haaste on motivaation yllapito seka
toiminnan kuvaus. Yrittajalla taytyy olla motivaatiota tehdé asioita tuotteistamisen eteen, jotta
tavoitteisiin voidaan paasta. Toiminnan kuvaus on toinen suuri haaste kokonaisuutta ajatellen.

Toiminnan kuvaus taytyy onnistua tuotetta, tuotetukea ja markkinointia varten erityisen hyvin.

Opinnaytety6 onnistui kohtuullisen hyvin vaikka aikataulu oli melko tiukka. Opinnaytetyd valmistui
tavoitteeseen mennessa, joten ajan kayttdon taytyy olla tyytyvainen. Opinnaytetyon tekemisen
aloitin maaliskuussa 2016, Eltomer Oy:n toimeksiannosta. Kaynnistaminen tehtiin toimeksiantajan
kanssa keskustelemalla ja selvittamalld mahdollisia kehityskohtia yhtidssa. Alustavien aiheiden
kanssa kavimme ohjaavan opettajan kanssa aloituskeskustelun seka kavimme opinnaytetyon
prosessia lapi. Alustava aihe jalostui tyon edetessa todella paljon. Lopulta koko tyon nakokulmaa
taytyi muuttaa toimeksiantajan suuntaan. Lopullinen tutkimuskohde oli itse toimeksiantajan oman
toiminnan tuotteistaminen, kun alkuperdinen tarkoitus oli selvittda konseptoinnin merkitysta
yritysasiakkaille.  Tama osoittautui kaikin puolin jarkevaksi ratkaisuksi, kun tarkastellaan
opinnaytetyon antamia hyotyja toimeksiantajalle.

Teoriaa asiantuntijapalvelujen tuotteistamisesta l0ytyi rajallisesti, joten tastd syysta myos
lahteiden m&ara on kohtuullisen véhéinen. Teoria pohjaa olisi varmasti 10ytynyt enemman
esimerkiksi englannin kielella, mutta mielestani minulla ei olisi kannattanut Iahtea oman kielitaitoni

takia nojautumaan niihin. Yksi osasyy myds oli aika, silld ulkomaiset l&hteet olisivat vieneet paljon
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enemman aikaa. Teorian Idytdmiseen meni jonkin verran enemman aikaa mitd siihen oli
suunniteltu. Teoriaa olen mielestani kuitenkin l6ytanyt hyvin vastaamaan toimeksiantajan tarpeita.
Nain ollen ty6n lopputulos tyydyttaad varmasti molempia osapuolia. Yhteisty yrittajan kanssa oli
iso tekija molempia osapuolia tyydyttdvaan lopputulokseen. Tata tukee haastattelu jonka
perusteella onnistuin painottamaan tydssa oikeita asioita. Haastattelu oli loistava keino syventaa

my0s omaa tietdmysta yrityksen toiminnasta.

Opinnaytetyon kirjallisen tuottamisen osuus onnistui siedettavasti, mutta alkuun ei aiheen vaihdon
ja muiden muutosten takia tyd edennyt. Kun aihe ja tyon tavoitteet selkeytyivat, oli kohtuullisen
helppoa saada tuotettua sisaltoa tydhon. Perusrakenne tyolle 10ytyi melko aikaisessa vaiheessa,
mutta lopullinen muoto vaati tyostamista. Lopulliseen rakenteen olen itse kuitenkin tyytyvainen.
Tyon kulku on mielestani selked, joten lukija pystyy hahmottamaan, mita tydssa halutaan sanoa.

Tuloksien perusteella olen vakuuttunut siita, etta tyo tuli tarpeeseen. Yhtion toiminta voi nayttaa
pikaisesti tarkasteltuna varsin kokonaisvaltaiselta ja valmiilta. Opinnaytety6té tehdessani olen
oivaltanut myds paremmin toimeksiantajan toiminta-ajatuksen. Toimeksiantaja on havainnut
suomalaisissa yrityksissa puutteita konseptoinnin osalta, mutta mielestani ongelma on viela
laajempi. Suomalaisissa yrityksessa tiedetaan mita pitaisi tehda, jotta toiminta on kannattavaa ja
kustannustehokasta. Ongelma onkin se, ettd naitd ongelmia ei osata riittdvan hyvin tunnistaa
omasta toiminnasta, vaan keskitytddn vain puhumiseen. Kun ajatellaan tuotteistamista
asiantuntijapalvelun osalta, on mielestdni oman toiminnan tuotteistaminen suoraan
hyddynnettavissa asiakkaille tarjottavan tuotteen kehittdmiseen. Tulevaisuudessa toivon, etta
ensin mietitddn omaa parasta ja sitten vasta samoin perustein asiakkaan parasta.
Tuotteistamisprosessi on jatkuvaa, joten sita taytyy Eltomer Oy:n yllapitaa tulevaisuudessa muun
toiminnan rinnalla. Nain pysytaan kehityksen karjessa vuodesta toiseen. Panostukset

tuotteistamiseen maksavat vaivan monin verroin takaisin ajan saatossa.
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HAASTATTELURUNKO LITE1

Aleksi Sarajarvi

Asiantuntijapalvelun tuotteistamisen hyodyt ja haasteet

Haastateltava:

Elias Sarajarvi, Eltomer Oy

1.

Mika on koulutuksesi ja tyotaustasi?

Mika on tyonkuvasi?

Mita mielestasi tarkoittaa asiantuntijapalvelu?

Millaisena naet roolit asiantuntijan ja asiakkaan valilla seka kuinka tassa yrityksessa ne

nayttaytyvat?

Mita tuotteistaminen mielestasi on?

Mitka ovat Eltomer Oy:n tavoitteet, joita tuotteistamisella halutaan saavuttaa?

Mika on tuotteistamisen aste talla hetkella eli onko mita tuotteistamisen eteen on tehty jo

valmiiksi?

Onko palvelun tuotteistamisastetta pohdittu aiemmin? Jos on niin mita johtopaatoksia on
tehty?

Kuinka hinnoittelu toimii talla hetkella? Mitka ovat hinnoitteluperusteet?

10. Mitka ovat hinnoittelun kriittiset alueet mihin tarvitaan kehittamista?

11. Mika on palvelutuote, jota yritys tarjoaa asiakkailleen?
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12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

19.

20.

21.

Onko tuotteen tueksi tehty tuotetukea esimerkiksi kasikirjojen tai muun vastaavan

muodossa?

Mita ajatuksia tuotetuki herattaa ja kuinka sité halutaan tulevaisuudessa kehittaa?

Mitka on teidan kasitys tuotteistamisen hyddyista? Mita tuotteistaminen antaa

mielestanne yritykselle?

Millaisia haasteita naette tuotteistamisessa tassa yhtiossa?

Mita riskeja teidan toimintaan liittyy?

Onko Tuotteistamisprosessi vaiheita aiemmin mietitty?

Kuinka yhtién valmisteluty6t on tehty? esimerkiksi onko yrityksen toimintatarkoitus selva

tai onko kohderyhma selvilla?

Missa vaiheessa tuote on ja mita tuotteen muodostamiseksi on tehty?

Kuinka palvelutuotetta markkinoidaan? Onko oheismateriaalia?

Kuinka seuraatte omaa toimintaa ja arvioitte tyon tuloksia?
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