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Parempaa palvelua palveluilla

Puheenvuoro

Hankitaan raaka-aineet, tuotetaan
tuote ja toimitetaan se loppukéiyt-
tdjdlle: vksinkertaista ja suoravii-
vaista. Parhaimmillaan toimii,
kuin {entisaikojen) junan vessa.
Tillaisessa (tuotanto)prosessissa
kilpailuetu saavutetaan lihinni
tuotantonopeudella ja hinnalla.
Joskus erinomaisen palvelun kri-
teerit tiyttyviitkin ihan vain silli,
etti saamme tuotteen edullisesti ja
juuri oikeaan aikaan.

Olemme tottuneet liittiimdin pal-
velu-sanan lihinni kuluttajapuo-
len erikoisliikkeisiin ja julkisiin vi-
rastoihin: palvelu on joko hyvii,
huonoa tai erinomaista, tai sitten
sitd el mielestimme ole lainkaan.

Palvelu usein henkilbityy myy-
jddn tai yrityksen muuhun henki-
lokuntaan, vaikka itse asiassa yri-
tyksen toiminta kokonaisuudes-
saan muodostaa asiakkaan palve-
lukokemuksen. Esimerkkeini tdsta
Spotify ja Netflix, digitaalisen ajan
yritykset, joiden palvelu pohjautuu
digitaalisten tuotteiden jakeluun il-
man ettd kohtaamme ihmisid mis-
sdin osto- tai kulutustapahtuman
vaiheessa. Ja silti saamme erino-
maista palvelua!

Tavaroiden omistaminen on laske-
va trendi. Olemme ymmértineet,
etti itse tavarat ja omistaminen
eiviit vilttimirttd ratkaise meidin
ongelmiamme - saati sitten ihmis-
kunnan ekologisia ongelmia. Sen
sijaan jakaminen ja palvelutuotan-
to kasvavat.

Jakamistalous perustuu tilapéi-
seen kiyttdoikeuteen omistajuu-
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den sijasta (VTT 2018) ja palvelu-
liiketoiminnassa puolestaan palve-
lu muodostaa arvonluonnin perus-
tan fyysisen tavaran sijaan (Tekes
20109,

Elinkeinoeldmdn Keskusliiton mu-
kaan yli kaksi kolmasosaa Suomen
BKT:n arvosta syntyy palveluissa
(www.ek.fi). Palveluilla on siis jo
varsin keskeinen merkitys Suo-
men taloudelle.

Toki perinteinen teollisuus on
edelleen tirked, mutta siellikin
palvelut uudistavat ja korvaavat
vanhoja toimintamalleja, sekd
mahdollistavat tdysin uusia ansain-
tamahdollisuuksia. Tdssid auttavat
mm. uusi teknologia ja digitaali-
suus.

Jos lukijalla heriisi kysymys: "Mi-
ten sitten mind, etelapohjalainen
pk-yrittdjd saan osani kasvavasta
palvelumarkkinasta?”, hin voi on-
nitella itsediin. Nimittdin kiinnos-
tuminen aiheesta on ensimméinen
askel palveluita kohti.

Kas teollisen muotoilijan, Juha
Tuulaniemen mukaan, "jos et jat-
kossa ole mukana palvelumarkki-
nassa, ei sinulla ole paikkaa bis-
neksessd”. Haluat varmasti jatkos-
sakin olla mukana bisneksessi!

Toinen askel on siirtid katse
omasta navasta asiakkaan napaan.
Toisin sanoen, ryhdy rohkeasti tut-
kailemaan asiakkaitasi ja heidin
ongelmiaan. Etenkin b2b-puolel-
la olennaista on tutustua siihen,
millaisia liiketoiminnallisia haas-
teita yritysasiakkailla on, ja miten
sind voisit omalla palvelullasi rat-
koa niitd tai tuoda lisihelpotusta.

Kolmanneksi katsele ympirillesi
ja mieti, tuottaako sinun yrityksesi
jotain tavaroita, jotka voisi korva-
ta jakamalla niiden kiyttboikeut-
ta tai tuottamalla niiden ympéril-
le palvelua.

Ovatko tavarat sellaisia, joita tar-
vitaan kerran, harvemmin vai jo-
ka piivi? Entd onko itse tavaran
omistaminen ostajalleen arvokas-
ta, vai muodostuuko arvo kenties
jostain muusta?

Ja vield neljantend, tutki uutta
teknologiaa ja digitaalisuutta: 16y-
tyisikd sieltd apuja, vinkkeji tai
tyékaluja palveluiden tuottami-
seen, uudistamiseen tai jakami-
seen? Muistatko vield alustat? Tai
datan; toisiko se yrityksellesi uu-
sia palveluliiketoiminnan mahdol-
lisuuksia?

Mita mutkikkaammasta ja moni-
syisemmistd ongelmasta on kyse,
sitd kiitollisempi asiakas sinulle on,
kun tarjoat hinelle ratkaisun. Teet
siis hiinelle arvokkaan palveluksen
- oli kyseessi sitten kuluttaja- tai
yritysasiakas.




