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1 JOHDANTO

Kosila on kokkolalainen ohjelmistotalo, joka tuottaa M-Files-teknologiaan pohjautuvia alykk&an tiedon-
hallinnan ratkaisuja. Yksi tiedonhallinnan osa-alue, asianhallinta, on siirtynyt Kosilan vastuulle vuoden
2019 aikana. Uusi tiedonhallintalaki pakotta julkiset organisaatiot toteuttamaan asianhallinnan séhkoi-
send vuoden 2022 alusta lahtien. Lain aiheuttama pakko luo potentiaalisen markkinan. Kosila haluaa
olla t&ssé& markkinassa mukana omalla asianhallinnan ratkaisullaan ja jotta toiminnasta saadaan teho-

kasta, luodaan asianhallinnan tuote.

Aiemmin Kosila on toimittanut IT-ratkaisunsa paésaantoisesti asiakaskohtaisina raataloityind kokonai-
suuksina. Asiakasmadrien kasvaessa on huomattu, ettd samantyyppiset toteutukset voisivat toimia use-
ammassa erillisessa asiakasratkaisussa. On huomattu, ettd samanlaisen ratkaisun toteuttaminen uudel-
leen ja uudelleen tyhjésté tai kopiosta ei ole mielekastd. Selkedn sisdltoméaérittelyn puuttuessa myos
myyntity0 on koettu haastavaksi. Samanlaisena toistuvat toimitukset voitaisiin maaritelld ja paketoida

tuotteiksi.

Tutkimuksen tavoitteena on luoda malli tuotteistukseen, jota voidaan hyddyntad Kosilan eri ratkaisuille.
Tuotteistusmallia testataan ensimmaiseksi julkisen sektorin asianhallinta-ratkaisulla ja prosessin toimi-
vuutta tarkastellaan ja mitataan sen edetessa. Jos tuotteistusprosessin pilotti onnistuu asianhallinnan
osalta, voidaan sita hyodyntadd myos muiden Kosilan ratkaisuiden tuotteistamiseen. Lisaksi tutkimuksen
tavoitteena on kasvattaa tutkijan omaa ja organisaation ammattitaitoa tuotteistamisessa ja asianhallinnan

substanssiosaamisessa.

Tutkimus toteutetaan konstruktiivisena tutkimuksena, joka sopii yritysten kehittdmistehtaviin. Tutki-
muksen kulkuun kuuluu ongelman maéarittdminen, tiedon etsiminen, ratkaisumallin luominen ja sen tes-
taaminen. Tutkimuksen alussa tehdaan Kirjallisuuskatsaus tuotteistamiseen seka tiedonhallintaan. Myds
ulkoisen tuotteistamisen prosessi méaéritelladn tutkimuksen alussa. Teoriaosuuden jalkeen kerrotaan
taustaa Kosilasta ja M-Files Oy:sta seka lahtttilanteesta. Tdman jalkeen kerrotaan tarkemmin tutkimus-
menetelmasta ja testataan ulkoisen tuotteistuksen prosessia asianhallinnan tuotteella. Tutkimuksen lo-

pussa pohditaan tuloksia ja tehddén johtopéaétokset. Tutkimuksen liitteet liittyvat tuotteistuksen pilottiin.



2 TUOTTEISTAMINEN

2.1 Tuotteistamisen taustaa

Tuotteistaminen on laaja ké&site ja siihen liittyy paljon eri osa-alueita. Jos kokonaisuus tulisi kuvata muu-
tamalla lauseella, niin voitaneen puhua tietyn palvelun tai hyodykkeen paketoinnista tai vakioimisesta,
jotta siitd saadaan asiakkaalle myytéava maaritelty kokonaisuus. Tuotteistamisessa tuotteen tai palvelun
vaiheet vakioidaan ja niille m&aritelladn hinta, sisaltd ja tuotantoprosessi. (Villanen 2016, 221.) Paran-
taisen (2013) mukaan tuotteistaminen on ty6ta, jonka tuloksena hyddyke, ohjelmisto tai asiantuntemus
jalostuu helposti ostettavaksi kokonaisuudeksi.

Simula, Lehtimaki, Salo & Malinen (2009, 23) puolestaan kuvaavat tuotteistamista yhtend menestyk-
sekkaan kaupallistamisen valttamattoméané ehtona. Tuotteistuksella voidaan varmistaa, etté liiketoiminta
on kustannustehokasta, mutta asiakkaan mahdollisuus raataloityihin ratkaisuihin séilyy. Tuotteistuksen
tavoitteena on myds asiakasarvon konkretisointi ja etta yrityksen tarjooma kohtaa asiakkaan. Kun tuo-
tannon kustannuksia saadaan painettua alas, toimintaa tehostettua ja tuotteiden perusasiat vakioitua, jaé
aikaa enemman myos tuotekehitykselle. Kehittdmalla tuotteita voidaan taas parantaa nykyisia toteutuk-

sia seké suunnitella ja luoda uusia.

Tuotteistaminen voidaan jakaa kahteen kokonaisuuteen: siséiseen ja ulkoiseen tuotteistaminen (Simula

ym. 2009, 29). Siséista ja ulkoista tuotteistamista kasitellaén tarkemmin omissa luvuissaan.



Perustuote, joka toimiija Oletettu ja laajennettu tuote,
tayttaa suunnittelukriteerit joka luo lisdarvoa asiakkaalle

Markkinointi
T&K &
Myynti

[ Tuotteistus ]

Sisdinen tuotteistus \/ Ulkoinen tuotteistus
Kyky tehda Mahdollisuus myyda

KUVIO 1. Sisdinen ja ulkoinen tuotteistus (mukaillen Simula ym. 2009, 29)

2.2 Sisainen tuotteistaminen

Siséisen tuotteistamisen tarkoituksena on yhtendistéé ja tehostaa niita toimintatapoja ja prosesseja, joilla
yritys suunnittelee, tuottaa ja markkinoi tuotteitaan. Sisdista tuotteistusta voidaan kutsua myos kyvyksi
tehdd, jolla tarkoitetaan sitd, ettd yritys pystyy tuottamaan ja toimittamaan ratkaisun, joka toimii tekni-
sesti seka asiakkaan kayttokokemuksen kannalta. Myds tuotteistaminen, kuten moni muukin yrityksen
toiminta on syyta aloittaa laittamalla kotipesa kuntoon. Aste, mille tuotteistus lopulta viedaan, vaihtelee

tuotteen tai komponentin mukaan. (Simula ym. 2009, 29.)

Yrityksen halu palvella kaikkia asiakkaita parhaalla mahdollisella tavalla, johtaa helposti siihen, etta
yrityksen jokainen tuote on erilainen. Tdma johtaa helposti siihen, ettd jokaiselle asiakkaalle tehd&én
raatalointia ja pahimmillaan lisatyot jatetadn laskuttamatta. Isommassa mittakaavassa, seka kilpailluilla
markkinoilla jokaisen tuotteen loputon raataléiminen johtaa siihen, etta liiketoiminnasta menetetéan kat-
teet ja synergiaedut. Pienessa ja hyvin erikoistuneessa markkinassa (niche-markkina) toteutusten jatkuva

raatalointi voi olla toimiva ja kannattava liikeidea. (Simula ym. 2009, 30.)



Tuotteistamisessa oleellista on se, kuinka pitkalle ratkaisuja halutaan toteuttaa asiakkaan ehdoilla, eli
mika on se taso, jolle tuotteet on kuvattu ja méaritelty. Asiaa voi lahestyd modulaarisen tuotearkkiteh-
tuurin kautta. Tuotteistamisessa tulee puntaroida mm. seuraavia asioita: Mika on pienin yksikkd mité
myydaan? Onko olemassa tekijad, joka on yhteinen kaikille yrityksen tuotteille? VVoidaanko luoda alusta,
jonka paalle lisataan erilaisia moduuleja tapauskohtaisesti? Talla tavalla saadaan luotua modulaarinen
tuoterakenne. (Simula ym. 2009, 30.)

Sisaisell& tuotteistamisella on myds vahva kytkds massaraatalointiin, jota kaytetédan tuottamaan sellainen
kokonaisuus, joka vastaa mahdollisimman laajasti asiakastarpeisiin, mutta ei pilaa kannattavuutta. Mas-
saraataloinnin tavoitteena on saada aikaan suuri mééra tuotteita alhaisilla kustannuksilla siten, ettd asi-
akkaan mahdollisuus saada yksility tuote sailyy, ennalta méérattyjen reunaehtojen mukaan. Massaraa-
taloidyt tuotteet tulee sovittaa asiakkaan tarpeisiin, minka vuoksi yrityksen on oltava tekemisissa asiak-
kaan kanssa. Tall4 tavalla toimimalla asiakkaalle arvoa tuottavat ominaisuudet tulevat selville ja ne voi-
daan sisallyttaa raataloitaviin tuoteominaisuuksiin. Massaraatalointi liittyy vahvasti perustuotteen (KU-
VIO 2) luomiseen, joten pelkéstdan sen avulla ei saavuteta kokonaisvaltaista lopputulosta, johon tuot-

teistamisella pyritaan. (Simula ym. 2009, 30-31.)

Perustuote
Odotettu tuote

Laajennettu tuote
Mahdollinen tuote

KUVIO 2. Tuotteen kerrosmallit (mukaillen Levitt 1986)



Ylivoimainen perustuote on yrityksen liiketoiminnan selkdranka. Tuotteen pohjalla oleva teknologia voi
olla yrityksen itsens& kehittdma tai se voidaan hankkia ulkopuolelta. Saman perustuotteen ympérille on
jarkevad rakentaa useita eri tuotteita, jotka muodostavat yrityksen tuoteperheen. (Simula ym. 2009, 31.)

Simulan ym. (2009) mukaan sisdinen tuotteistus pitaa sisalladan mm. seuraavia vaiheita:
e tuotteen méaarittely (toiminnallisuus, arkkitehtuuri, rajapinnat yms.)
e tuotantotyOkalujen rakentaminen
e tuotannon suunnittelu
e tuotannon ohjeiden laatiminen

e testaus- ja laadunvarmistusmenetelmien kdytt6onotto

sertifikaattien ja lupien hankkiminen.

Tuotekehityksessa on hyvd muistaa, ettd mitd aiemmassa vaiheessa pystytédan toteamaan, etté tuotteesta
ei tule hyvé, sitd aikaisemmin tuotekehitysprosessi kannattaa keskeyttdd. Talla tavalla sdastetdan huo-
mattavat maaréat rahaa, kun epaonnistutaan nopeasti ja edullisesti. Perusajatus on, etta tunnistetaan riit-
tavan aikaisessa vaiheessa merkit, jotka toimivat liiketoiminnan esteend ja sen jalkeen keskitytddn mui-
hin liiketoimintoihin. Ideaa kannattaa testata ennen varsinaisen tuotekehityksen kaynnistamista. Jos asia-
kas ei osta yrityksen ajatusta tuotteesta tai pilottivaiheessa huomataan, ettd ratkaisu ei toimi, kannattaa
projekti keskeyttad. (Parantainen 2013, 133-135.)

On tarkeaa, etteivat myyjat keksi asiakkaalle lupauksia lennosta, vaan koko organisaatiolla on yhteinen
nékemys siitd mita asiakkaille voidaan luvata. Yksi tuotteistamisen tarkoitus on myds synnyttéa tuotan-
non ja myynnin valille sopimus siitd mita voidaan myyda ja toimittaa. Tall6in myyjét ja markkinoijat
voivat luvata asiakkaille sen mita on yhdessa sovitta ja tuotanto sitoutuu toimittamaan myydyt ratkaisut.
Jos tuotekehitysprosessi on hiottu riittdvan ketteréksi, voidaan asiakkaalle antaa houkutteleva tarjous
tuotteesta jo siind vaiheessa, kun se on vasta suunnittelun asteella. Myyntiprosessissa voidaan ottaa huo-
mioon, etté tuote ei ole viela valmis ja silla tavalla saadaan myds tuotekehitykselle aikaa. Muutamassa

kuukaudessa kettera tuotekehitystiimi ehtii kehittaa ratkaisua jo pitkalle. (Parantainen 2013, 135-137.)



2.3 Ulkoinen tuotteistaminen

Usein, kun puhutaan tuotteistamisesta, tarkoitetaan juuri ulkoista tuotteistamista tai kaupallistamista.
Parantaisen (2013) mukaan tuotteistaminen on oma itsendinen vaiheensa, siita syysta, etta tuote- tai pal-
velukehityksen tuloksena saadaan parhaimmillaankin aikaan vasta puolivalmiste tai raakatuote. Tuote
on valmis vasta siind vaiheessa, kun siitd on saatu myyntikelpoinen ja asiakkaan helposti ostettava. Kun
ratkaisu on hyvin tuotteistettu, on saatu aikaan myos konkreettisia tuloksia, kuten dokumentteja, myyn-
timateriaaleja, tyonkulkuja, ty6kaluja jne. Pelkat suunnitelmat eivat vield riit4 tuotepaketin muodosta-
miseen. Tuotteistamisen perimmainen tavoite on muuttaa raakatuote konkreettiseksi ja helposti ostetta-

vaksi tdsmaratkaisuksi asiakkaan polttavaan ongelmaan.

Usein paatosten tekeminen on vaikeaa, varsinkin jos valinnanvaraa on paljon. Asiakkaan paatoksente-
koon vaikuttaa useat eri tekijat. Osan eri tekijoistd myyja voi tunnistaa, mutta on myds sellaisia syita,
joita myyjé ei voi tietdd. Ulkoisen tuotteistamisen avulla helpotetaan asiakkaan pé&atoksentekoa. Kun
myyjé on tunnistanut asiakkaan ongelman ja pystyy tarjoamaan tahan tasmaéllisen ratkaisun, han pystyy
poistamaan asiakkaalta paatoksentekoon liittyvan riksin tunteen. Hyva myyja osaa kertoa asiakkaalleen,
mit4 tdman kannattaisi ostaa sen sijaan, ettd kertoo mita kaikkea tdmé voisi ostaa. Liian suuren tarjooman
edessé asiakkaalle voi isked valintahalvaus ja paatoksenteko on mahdotonta. Kun tuote ja sen asiakkaalle
tuoma lisdarvo on kuvattu selkeasti, valinta helpottuu ja virheinvestoinnin pelko pienenee. (Parantainen
2013, 118-123))

Ulkoisella tuotteistamisella luodaan liséarvoa asiakkaalle, koska sen avulla tuotteesta muodostu koko-
naisuus, josta asiakas on valmis maksamaan. Ulkoinen tuotteistukseen liittyvat asiat ovat usein ensim-
maisid, jotka nékyvat yrityksesta ulospéin. Yrityksen tulee ymmartéa asiakkaidensa tarpeet, jotta saa-
daan luotua tuote, joka tayttaa asiakkaiden tarpeet parhaalla mahdollisella tavalla. Ulkoisen tuotteistuk-
sen myo6té saavutetaan oletetun tuotteen ominaisuudet ja paastadn myos laajennetun tuotteen piiriin (KU-
VIO 1). Ulkoisella tuotteistamisella tuote saadaan myytéavaan muotoon ja sen kaupallistaminen on mah-
dollista. Asiakas pystyy helpommin muodostamaan késityksen tuotteen sisallosta ja tekemaan ostopééa-
toksen, kun se pystyy vertaamaan tuotetta Kilpaileviin tuotteisiin. Myds hinta-laatuarvion muodostami-

nen on helpompaa. (Simula ym. 2009, 33-34.)

Ulkoiseen tuotteistamiseen keskeisimmin liittyvid asioita Simulan ym. (2009) mukaan:
e tuotteen nimi ja brandays

e tuotteen sisallon kuvaaminen



e asiakkaan saaman lisdarvon kuvaaminen

e tuotteen hinnoittelu

e myyntimateriaalit: mainokset, esitteet, referenssit, yms.

e sopimukset, lisenssi- ja toimitusehdot

e muu dokumentaatio: ratkaisukuvaukset, kayttoohjeet yms.
e versionhallinta ja paivitykset

e takuu ja tukipalvelut

e tuotteen kehityssuunnitelma.

Hyvin tuotteistettu kokonaisuus ratkaisee selkeésti jonkin asiakkaan ongelman. Kun asiakkaan ongelma
on tunnistettu ja raakatuote on olemassa, ulkoisella tuotteistuksella kuvataan asiakkaan saama lisdarvo.
Toisin sanoen annetaan asiakkaalle lupaus, ettd tuote tai palvelu ratkaisee asiakkaan ongelman. Kun
tuote on kunnossa, sille voidaan antaa myds takuu. Takuu asettaa toimittajalle painetta tuottaa laadukas
ratkaisu, mutta samalla helpottaa asiakkaan ostopdatosta. Takuun tehtdvé on vakuuttaa asiakas tuotteen
toimivuudesta. Tuotteistamisessa kannattaa my6s korostaa oman tuotteen erikoispiirteitd ja miten se
erottuu kilpailijoista. Jos ratkaisu muistuttaa liikaa kilpailijoiden tuotteita, asiakas alkaa helposti keskus-
tella vain hinnasta. On oleellista korostaa tuotteen ominaisuuksia, jotka tuovat suoraan helpotusta asiak-

kaan polttavaan ongelmaan. (Parantainen 2013, 138-140.)

Kun myydaan palveluja tai I1T-ratkaisuja, on tarkead, ettd tuotteesta on tehty konkreettisia materiaaleja.
Ostajalle tulee kuvata erilaisin keinoin, mitd kokonaisuus pitéa sisallaan. Keinoja asiakkaan vakuutta-
miseksi voivat olla mm. kuvat, videot, dokumentit, pilotit, prototyypit jne. Kun asiakas saa kasiinsé
jotain “hypisteltavad”, ostopaidtoksen tekeminen on helpompaa. My0s tuotteen hinnoittelu kannattaa
luoda yksinkertaiseksi ja selkeédksi. Jos asiakkaalle esitetty hinta muodostuu useista monimutkaisista
komponenteista se voi hdmmentéda ostajaa ja olla kaupan esteend. On parempi esittéa asiakkaalle yksi
hinta koko tuotteelle, vaikka taustalla olisikin tarkempi sisainen hinnasto. Tuotteella tulee olla myos
hyva ja napakka nimi. Hyvén ja mieleenpainuvan nimen keksiminen voi olla vaikeaa, mutta silla saa
synnytettyd helposti mielikuvia. Usein mielikuvat ratkaisevat asiakkaan ostopaatoksen. (Parantainen
2013, 139.)



2.4 Hyodyt

Tuotteistamisella tehd&én tuotteesta tai palvelusta markkinointi- ja myyntikelpoisia. Kun asiakkaalla on
késitys siitd mihin ongelmaan tuote tuo helpotusta, myos ostopéatoksen tekeminen on helpompaa. Tuot-
teistuksen tavoitteena on luoda ratkaisuja, jotka vastaavat asiakkaiden tarpeisiin mahdollisimman hyvin.
Kun tuotteen tai palvelun siséltd on selkeésti esitetty, myds asiakastyytyvaisyys kasvaa. Tama taas joh-
taa uusmyyntiin, mik& parantaa yrityksen kassavirtaa ja kannattavuutta. (Simula ym. 2009, 27-28.) Ole-
massa oleville asiakkaille uusien ratkaisujen ja lisdpalveluiden myynti on helpompaa kuin uusasiakas-
hankinta. Kun asiakas on kerran saatu vakuutettua oman palvelun toimivuudesta ja silla on pystytty
tuomaan tehokkuutta ja helpotusta asiakkaan toimintaan, niin seuraavien ratkaisuiden markkinointi on
helpompaa. Yleensa asiakkuuden aikana myds tietoisuus asiakkaan toiminnasta lisdantyy ja asiakas
my®s kertoo avoimemmin oman toiminnan haasteista. Kun asiakkaan ongelmat tunnistetaan entista pa-

remmin, voidaan miettid, millaisilla ratkaisuilla asiakasta voitaisiin auttaa parhaiten.

Pelkka asiantuntijaosaaminen ei riitd laadukkaan palvelun tuottamiseen. Jos palvelun tuottaminen pe-
rustuu ainoastaan toistuviin asiantuntijoiden onnistumisiin, ratkaisu ei ole kestdva eikd monistettava.
Uusien osaajien rekrytointi ei poista ongelmaa ja liiketoiminnan tehottomuutta. Tarvitaan tehokkaat pro-
sessit ja yhteiset tavoitteet, jotta yrityksen huippuosaaminen ei valu hukkaan. Liséksi, jos asiantuntijat
toimivat yksin, osaaminen ei paése leviamaan ja kallisarvoinen hiljainen tieto karkaa aina, kun asiantun-

tija jattaa yrityksen. (Apunen 2020, 60.)

Palveluformaatin (tuoteformaatin) avulla tieto jakaantuu yrityksen sisélla ja asiantuntijat tydskentelevat
sujuvasti yhdessa. Liiketoiminta ei henkildidy liikaa ja palvelua voidaan myydé osaamisen kautta. Pal-
veluformaatin voimana on, etta ratkaisut toimitetaan ennalta maaratyn budjetin ja aikataulun mukaan,
eiké joka projektissa tarvitse synnyttad uutta toimintamallia. Formaatti estaa yritysta lupaamasta ratkai-
sua kaikkiin asiakkaan ongelmiin, vaan se rajaa projektin keston, tulokset ja laajuuden. Formaatin avulla
organisaatio voi keskittya ratkaisemaan niitd ongelmia, mitka se parhaiten osaa. Liséksi hyva palvelu-

formaatti ohjaa sekd omaa, ettd asiakkaan tyota. (Apunen 2020, 61.)

Yksi selked tuotteistamisen tavoite on myds yrityksen toiminnan selkeyttdminen, jolla saadaan aikaan
kustannussaastojad. Kun tuotteen siséltd on tarkkaan mietitty ja kuvattu, valtytdan sahladmiselté ja saa-
daan yrityksen toimintaan tehokkuutta. Tuotteistettu tuote on selked kokonaisuus, jonka sisalta ja muoto
eivét vaihetele tunnepohjalta kulloisenkin ulkoisen tai sisdisen vaikutuksen mukaan. (Simula ym. 2009,
28.)



Simula ym. (2009, 28) listaavat tuotteistamisen hyotyja seuraavasti:

pienentdd kustannuksia ja tehostaa yrityksen siséista toimintaa

vahent&a sahlaysta

helpottaa tyotehtavien maarittelyd ja optimointia

toimintoja voidaan suunnitella perustellusti ja yritystoimintaan saadaan pitkdjanteisyytta
rutiinien karsiminen vapauttaa resurssia vaativimpiin tehtaviin

tehostaa oppimista, koska yksildiden tieto saadaan paremmin kayttoon

monipuolistaa hinnoittelumahdollisuuksia

luo uusia mahdollisuuksia myynnille ja markkinoinnille

helpottaa myyntity6ta

parantaa yrityskuvaa ja kilpailuasemaa tunnistettavan tarjooman myoté

parantaa asiakastyytyvaisyytta.

2.5 Ulkoinen tuotteistusprosessi

Tutkimuksen tilaajaorganisaation myyntiryhmén etatapaamisen Erkkild, Lundell & Raikkonen (2020)

pohjalta on laadittu ulkoisen tuotteistamisen (kaupallistamisen) prosessi (KUVIO 3). Tapaamisessa ké-

siteltiin tdmén tutkimuksen luvussa 2.3 esiin nostettuja kaupallistamisen kohtia ja valittiin niista ulkoisen

tuotteistuksen prosessiin oleellisimmat. Keskustelussa nousi esiin tarve yksinkertaisesta prosessista,

jossa huomioidaan keskeisimpia tekijoité ja niihin konkreettisesti liittyvia toimenpiteita ja toimintamal-

leja. Kaupallistamisen toimenpiteitd suunniteltaessa huomioitiin vahvasti myds myyntiryhmén kaytan-

non kokemusta aiheesta. Kaupallistamisen prosessia tullaan kehittdmaén jatkossa taméan tutkimuksen,

teoriatiedon, markkinoilta saatavan tiedon seka myyjien kokemusten perusteella.
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Tuotteen
sisalto

Ostamisen Asiakkaan
helppous lisdarvo

KAUPALLISTAMINEN

Takuu &

Materiaalit tuki

Hinnoittelu

KUVIO 3. Kaupallistaminen

2.5.1 Tuotteen sisallon kuvaaminen

Tuotteen siséllon selked kuvaaminen on tarkeédd, kun kerrotaan asiakkaalle mit4 hénelle ollaan toimitta-
massa. Haasteena tuotteen kuvaamisessa on, etta tuote on toimittajalle paivanselvad, mutta asiakas pitéisi
saada ymmartdmaan myos toimitettavan ratkaisun sisaltd. Usein tuotteen siséllossa voidaan mainita
vield erikseen kohdat, mité tuote ei sisalla. (Parantainen 2020, 19.) Tuotteen kuvaamisessa voidaan hel-
posti ajautua ansaan, jossa pyritddn kuvaamaan tuotteen kaikki ominaisuudet, eika osata rajata epéoleel-
lisia ominaisuuksia ja toiminnallisuuksia pois. Toimittajalla voi olla myds paivan selvié asioita, jotka
tuotteeseen sisaltyy, mutta ne ovat asiakkaan hankintapaatoksen kannalta oleellisia. Tuotteen puuttuvien
ominaisuuksien listaaminen kuulostaa rohkealta vedolta, mutta sill& voidaan taklata myéhemmaéssa vai-
heessa asiakkaan esiin nostamia kohtia. Puuttuvien ominaisuuksien listaaminen tuotteen kehityslistalle

voisi toimia yhtend myynnin tehokeinona.

Parantainen (2020, 91-96) listaa seitseman kohtaa, jotka kuuluvat hyvaan tuotesisallon kuvaukseen.
Koska osa kohdista menee asiakkaan saaman lisdarvon kuvaamisen kategoriaan, niin valitaan tutkimuk-

sen malliin sisallén kuvauksesta viisi kohtaa: kuvaukset osto- ja toimitusprosesseista, selked ja kansan-
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tajuinen kieli, tuotteen kohderyhmé, kuvaus mité toimitetaan ja pakettiin kuulumattomat kohdat. Asiak-
kaan ja toimittajan ndkemys osto- ja toimitusprosesseista ei valttaméattd kohtaa, joten on hyva piirtaa ne
selkeasti tuotekuvaukseen auki. Karkea ylatason kuvaus riittad ja sen pohjalta saavutetaan yhteisymmar-
rys osapuolten valille. Tuotekuvauksessa kdytetddn selkedd ja ymmérrettavaa kieltd, jolloin asiaan vih-
kiytymatonkin henkild paasee karryille tuotteen sisallosté. Pyritdén valttaméén alan slangia ja lyhenteité.
Kuvausta ja tuotetta kehitettdessa tulee ottaa huomioon, kenelle tuote on tarkoitettu. Kohderyhman tai
segmentin kuvaaminen on tarke&d, jotta osoitetaan ettd tuotteella ratkaistaan juuri oikeaa ongelmaa. Ku-
vauksen tulee kertoa, mité ollaan toimittamassa. Usein tuotteen ydinajatuksen kirkastaminen ja kuvaa-
minen voi olla haastavaa, koska toimittaja on liian tuttu tuotteen kanssa. Paketin perusolemus tulee esit-
t&a tiiviissa ja helpossa, asiakkaan ymmarrettavassd, muodossa. Liséksi tuotekuvaukseen voidaan listata
asioita, jotka eivat kuulu toimitukseen tai tuotteeseen. Tall& tavalla asiakkaalle ei tule turhia yllatyksia,

etteikd joku hanelle ilmeinen ominaisuus kuulunutkaan toimitukseen.

2.5.2 Asiakkaan saaman lisdarvon kuvaaminen

Apusen (2020) mukaan asiakkaat eivat halua maksaa palvelusta, vaan siita saatavista hyodyista. Yritys-
ten vélisessé bisneksessd on muitakin ostomotiiveja kuin oma hyoty. Tuotteistuksessa kannattaa valita
yhdesta neljaén tarkeinta hyotyé ja kuvata ne mahdollisimman selkeésti asiakkaalle. Tuotteessa voi olla
paljon muitakin hydtyja, mutta selkeyden vuoksi asiakkaalle kannattaa esittad vain muutama tarkein ja

konkreettisin.
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TAULUKKO 1. Kaupankdynnin tyypillisia hyotyja

Henkilokohtaiset hyodyt
*  Tyon helppous
*  Tyotavoitteiden saavuttaminen
*  Omien tavoitteiden
saavuttaminen
Uteliaisuus ja oppiminen

LIDINNILYVA
VI 1331 1IOAVL
13SIVLHOMOTINIH

- Asiakaskokemus Palvelun laatu Yritys ja henkilosto
= JJ; Asiakastyytyvdisyys *  Saatavuus ja tehokkuus *  Toimintakulttuurien
= 5 2 Kayttajatyytyvaisyys *  Valikoima/joustavuus yhteensopivuus
= EE Vaikuttavuus *  Asiantuntemus *  Mittaus ja tehokkuusvertailut
3 (_Z; E *  Selkeys ja yksinkertaisuus *  Skaalautuvuus *  Alustat ja ekosysteemit
m = *  Turvallinen/riskien poistaja
g Kustannussadstot Lisamyynti ja —kate Tuottavuus
e *  Operatiiviset saastot *  Ainutlaatuinen tarjooma *  Tyovalineet, toimintamallit ja
E g . Padomakustannussaastot . Helposti myytava osaaminen
8: — *  Ulkoistus *  Katteen kasvu *  Nopeus, automaatio ja keinoaly
39 *  Strateginen kumppanuus . Helppo ostaa *  Tuottavat investoinnit
g Tekniikan ja prosessien
I kehittdminen

Minimistandardi
Asiakkaan tekniset vaatimukset
Lain ja viranomaisten vaatimukset
Eettisesti kestava

LISHNWILYYA
-SIVININIHYA

Yritysten valisessa kaupankaynnisséa hyodyt voidaan jaotella neljaan kategoriaan (TAULUKKO 1),
joista valitaan esitettdvaksi yhdesta neljaan tarkeinta yksittaista tekijaa. Vahimmaisvaatimukset kuvaa-
vat tuotteen ominaisuuksia, joita asiakas tai viranomainen edellyttaa. Laki tai asetus tai tuotteen eettisyys
kuuluvat véhimmaisvaatimusten kategoriaan. Minimistandardeilla ei usein voida erottautua kilpaili-
joista, mutta ne edellytetdén tuotteeseen. Rahalliset hyddyt, eli dollarisointi, on usein tarkeé hydty, jolla
perustellaan yritysten valista bisnestd. Dollarisoinnin avulla kuvataan mité rahallisia hyotyja asiakasor-
ganisaatio tuotteen myota tulee saamaan. Rahalliset hyddyt voidaan jakaa kolmeen osaan: kustannus-
séastoihin, tuottavuuden parantamiseen ja lisamyyntiin ja katteiden kasvattamiseen. Tuote voi tuoda asi-
akkaan toimintaan myds laadullisia hyotyja. Tuotteen avulla asiakkaan palvelun laatu tai asiakaskoke-
mus voivat kehittya tai henkildsto voi saada apua arkeen. Laadullisten hydtyjen esittdminen vaatii asia-
kasorganisaation tarkemaa tuntemusta. Yhtena hydtynakdkohtana voidaan tarkastella myds ostajan saa-
maa hyotya. Paattdjan ostokdyttaytymiseen vaikuttaa, miten hyvin tuote auttaa hantd saavuttamaan ta-

voitteensa. (Apunen 2020.)
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Kaupallistamisprosessissa valitaan muutama oleellisin hyoty, joita asiakas tulee tuotteella saamaan.
Hyddyt kuvataan konkreettisesti ja selkedsi. Mikéli kohdeorganisaatiosta, kohderyhmésté tai ostajista
(ostajaprofiileista) on tarkempaa tietoa, hyddynnetéan sita esitettavien hyotyjen valinnassa. Dollarisointi
toimii yhtend vakiohyotynd jokaisen tuotteen osalta. Taytyy vain miettid, milla kulmalla asiakkaan
saama rahallinen hyoty kuvataan. Yksi merkittdva tapa on kuvata millaista resurssien sééstoa asiakas
saa, kun rutiininomaisia ja tylsia tehtévia helpotetaan tuotteen avulla, koska henkilostokulut ovat usein
merkittdvimpid kuluja organisaatioissa. Kuitenkin Valkaman (2020) mukaan on parempi, jos asiakkaan
saama hyoty voidaan kuvata ennemmin liiketoiminnan tuottavuuden parantumisena, mm. liikevaihdon
kasvu, kuin kulujen karsimisena. Kulujen leikkaamiselle on aina olemassa raja, mihin asti hy6tya voi-

daan saavuttaa. Liikevaihdon kasvulle ei ole olemassa rajoja liiketoiminnassa.

2.5.3 Takuu & tuki

Parantainen (2013) ja Apunen (2020) puhuvat molemmat torkeén lupauksen, tai ainakin lupauksen, puo-
lesta, mika tuotteen tulisi tayttdd. Koska maailmaan mahtuu paljon lupauksia ja lamminta puhetta, on
tarkeda miettid miten me voimme kuvata asiakkaalle, ettd aiomme myos pitdd lupauksemme. Téahan
auttaa hyvin suunniteltu takuu. Parhaimmillaan hyva takuu poistaa ostajalta riskin kokonaan. Asiakas
voi hankkia tuotteen ilman pelkoa virheinvestoinnista. Yksi tavallisimmista takuista on tyytyvéisyysta-
kuu, jossa asiakas saa rahansa takaisin, jos ei ole tyytyvainen toimitukseen. Tama tietenkin voi olla aika
rohkea lupaus pitkissé it-projekteissa, joissa myos asiakkaan panoksella on suuri merkitys onnistumisen
kannalta. Toisaalta myyjan taytyy luottaa siihen, ettd oma tuote on riittdvan hyva, jotta asiakaskin on
tyytyvainen. Muitakin takuun muotoja on olemassa ja vahemman riskialttiita myyjaorganisaatiolle. Kan-
nattaa kuitenkin miettid tarkkaan, millaisen takuun tuotteelleen antaa. Turvallisin takuun muoto on sel-
lainen, ettd sen laukeamiseen voi vaikuttaa vain ja ainoastaan palvelun tarjoaja. Koskaan ei voi tietés,
miten asiakas lopputuotetta tulee kayttdmaan, joten asiakkaan toiminnan tehostumiselle on vaikeaa

menna antamaan takuita.

Mikali tuote on kompleksinen, sille on hyvéa rakentaa myds tukipalveluita. Hyvéa tukipalvelu toimii sa-
malla my0s takuuna asiakkaalle, jolloin hanelld on turvallinen olo tuotteen kéyttéon. Asiakas tietaa, etta
hé&n saa tuotteen kayttoon liittyvissa asioissa aina apua tarvittaessa. Tutkimuksen toimintaymparistossa

tuotteet rakentuvat samojen teknologia-alustojen péélle, jolloin ei ole jarkevaa rakentaa yksilollista tu-
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kipalvelua jokaiselle tuotteelle erikseen. Toiminnan kannalta tehokasta on méarittaé alustakohtaiset tu-
kipalvelut, joissa on erilaisia tasoja asiakkaiden tarpeiden mukaan. Tuotteistusprosessissa tulee mietti,

millaisia tukipalveluita kulloiseenkin tuotteeseen liitetaan.

2.5.4 Hinnoittelu

Perinteisesti tuotteen tai palvelun veloitus on kytketty tyomaaraan, mutta se ei ole ainoa tapa, miten
ansaintalogiikan voi rakentaa. Kun palvellaan erilaisia ja erikokoisia asiakkaita samalla tuotteella, yksi
hinta ei riit4. Tuotteen siséltod tulee paketoida ja porrastaa, jolloin kannattavuudessa ja myyntimaaréssa
paastadn parhaaseen suhteeseen. Oikea hinta on suurin summa, jonka asiakas on valmis maksamaan
tuotteesta. (Apunen 2020, 51.)

Apusen (2020) mukaan aikaperusteisen laskutuksen riski on yleensa matala, koska tilaaja maksaa ajasta,
ei lopputuloksesta. Kilpailijoiden kanssa vertailtavalle tuotteelle aikaperusteinen laskutus voi kuitenkin
olla kasvun este, koska kilpailijan hinta on ostajalle helppo vertailtava asia. Hintaa on usein vaikea ko-

rottaa ja liséksi asiakkaat haluavat palvelun tutuimmalta ja kokeneimmalta asiantuntijalta.

Kiintedn hinnan riski on myyjélle aikaperusteista laskutusta suurempi, mutta tehokas ja turhat rénsyt
poissa pitavé palvelu voi tuottaa merkittavasti tuntilaskutusta paremmin. Asiakkaalle kiintedhintainen
tuote on helpompi ostaa, jos siihen liittyy epavarmuutta ja kustannusriskié. Kiinted hinta poistaa tehok-
kaasti riskin tunnetta. Usein asiakkaat valitsevat mieluummin riskittbma&mman kiintedhintaisen palve-

lun, vaikka se tulisi hieman kalliimmaksi kuin tydmaaraéan perustuvan ratkaisu. (Apunen 2020, 52.)

Tuotteistukseen kuuluu oleellisena osana helppo hinta, jonka asiakas hahmottaa nopeasti ja se poistaa
ostajan riskin tunnetta tehokkaasti (Parantainen 2020, 96). Ennen hinnoittelua tulisi tuotteen tuomat hyo-
dyt dollarisoida, eli selvittaa asiakkaiden saama tai kokema arvo. Asiakkaan saamaan arvoon perustuva
hinnoittelu on tuotantokustannuksiin nojaavaa hinnoittelua jarkevampéa ja silla valtytdan helpommin
alihinnoittelulta. Jos tuotteen hinta on asiakkaan saamaa hyotyé suurempi, se tuskin menestyy. Jos hinta
taas on matala asiakkaan saamiin tuottoihin ndhden, voidaan puhua alennusmyynnistd. Tuntihinta kuvaa
tekijan kustannuksia ja ostamisen riski j&& asiakkaalle. Kiinted tai arvoon perustuva hinnoittelu keskittyy

tuotteen tuomien tulosten arvoon ja asiakkaan riski pienenee. (Apunen 2020, 164-165.)
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Hinta viestii tuotteen siséllosta ja laadusta. Sen avulla asiakas vertailee tarjoomaa kilpailijoihin verrat-
tuna. Hinnoittelussa tulisi tunnistaa korkein hinta, jonka kohderyhma on valmis maksamaan tuotteesta.
Lisaksi tulee selvittdd, mitd asiakkaasi todellisuudessa arvostaa. Taman jélkeen hinta kytketd&n arvoon,
jonka asiakas saa ongelmansa ratkaisusta. On helpompi hinnoitella oikein, kun tietdd mitd asiakas on
valmis maksamaan ja miten han mittaa saamaansa lisdarvoa. Kun ostaja pystyy vertaamaan tuotteen
tuomia hyotyja sen hintaan, han ei koe maksavansa siitd liikaa. Hinta vaikuttaa sithen miten tarkeéna
asiakas pitaé tuotetta. Halvalta tuotteelta ei odoteta juuri mitéén, kun taas korkea hinta luo korkeita odo-
tuksia. Hinnoittelulla voidaan kiinnittd asiakkaan huomio oleellisiin asioihin. Tunnistamalla ongelmat,
joiden ratkaisemisesta asiakas hyotyy eniten, saat tyostési tuottavampaa. Kun mittaa oman kannattavuu-
den liséksi asiakkaan saamia tuottoja, voi karsia pois turhat ominaisuudet tuotteesta. (Apunen 2020,
165-166.)

Hinnoittelun viisi toimenpidettd Apusen (2020) mukaan:
1. tuotantokustannuksien méaérittely
2. asiakkaan hyotyjen dollarisointi
3. myynnin tavoitteiden madrittely
4. hinnoittelumallin valinta
5

koemyynti.

Apunen (2020) listaa viisi kdytanndn toimenpidettd, joita voidaan hyddyntaa hinnoittelussa. Ensimmai-
send tulee maaritella tuotteen tuotantokustannukset, jotta véltytaan alihinnoittelulta. Yksittdisen toimi-
tusprojektin kustannukset lasketaan muutamalla esimerkillg, joista osa on helpompia ja osa vaikeampia.
Talla tavalla saadaan l&htohinta keskimaéraisestd toimituksesta. Seuraavaksi dollarisoidaan asiakkaan
saamat hyodyt. Kun ymmarréat asiakkaan saaman hyddyn, voit maarittdd suurimman mahdollisen hinnan,
jonka voit tuotteesta pyytaa. Jos asiakkaan liiketoimintaa ei tunneta riittdvan hyvin, dollarisointia voi-
daan tehda haastattelemalla asiakkaita. Parhaimmillaan asiakkaat ovat valmiita arvioimaan tuottoja ja
séastdja, mita uusi tuote heille toisi. Kahden edellisen toimenpiteen avulla on selvitetty tuotteelle minimi
ja maksimi hinta, ja lopullinen hinta asettuu johonkin ndiden kahden valiin. Myynnille tulee asettaa ta-
voite madrén, rahan ja ajan suhteen. Hintaa voidaan tarvittaessa muuttaa, ja yleensa toimittaminenkin
tehostuu ensimmaisten projektien jélkeen. Neljantena toimenpiteena tuotteelle tulee valita hinnoittelu-
malli ja sovittaa hinta siihen. Malleja on olemassa erilaisia, ja niisté voidaan valita kertapainotteinen tai
pidemmall4 aikajaksolla tapahtuva laskutus. Hintaa voidaan myds porrastaa esimerkiksi mééran tai ajan
suhteen. Viimeisena toimenpiteend on koemyynti, joka lopulta kertoo, ovatko asiakkaat valmiita mak-

samaan tuotteesta haluamaasi hintaa ja uskooko asiakas antamiasi lupauksia. Jos tuotteet eivat mene
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kaupaksi tai et paése lahelle tuottotavoitetta, peli kannattaa viheltdd poikki ja miettid hinta tai tuotteen

sisaltd uusiksi.

2.5.5 Prosessissa tuotettavat materiaalit

Jotta tuotteistuksesta saadaan syntymaan jotain konkreettista, niin tdytyy maaritell& tuotokset, jotka véa-
hintaén prosessin taytyy muodostaa. Kun saadaan materiaaleja luotua, niin tuotteen ja tuotteistusproses-
sin jatkokehittdminen on helpompaa. Seuraavien versioiden pohjaksi voidaan ottaa aiemmat tuotokset
ja jatkojalostaa niitd. Yksi tuotteistamisen ydinajatuksista on jatkuva kehittdminen, sill& asiakkaiden tar-

peet, markkina, teknologiat, tuotanto jne. tulevat muuttumaan ajan kuluessa.
Saaren (2020) ja Parantaisen (2020) mukaan tavoitteena on luoda vahintdén seuraavat materiaalit:
vastaukset tuotteistuksen kysymyksiin

myyntiesitys

hinnasto

M w0 P

esite.

Ensimmaisen konkreettisena tuotoksena mietitddn vastaukset tuotteeseen liittyviin kysymyksiin (LITE
1). Kysymysten ja vastausten pohjalta me voimme tarkentaa késitystda mm. mika on asiakkaan ongelma,
miten tuote ratkaisee sen, mitd tuote maksaa, mité se siséltadda, miten sen voi ostaa ja niin edelleen (Pa-
rantainen 2020). Parhaimmillaan kysymykset saavat keskustelua aikaan tuotteen tavoitteista ja sisallosta
ja itsestaan selvilta tuntuneet kohdat voivat vaatia tarkennuksia. Vaihe on térked, jotta yhteinen pdamaéara

saadaan tarkennettua kaikille. (Saari 2020.)

Seuraava tuotteeseen liittyva materiaali on myyntiesitys. Myyntiesityksen ajatus on Kiteyttaa tarjottava
tuote myyntipuheen muotoon, joka on ymmarrettava kokonaisuus. Vaikka esitysta ei ikina esittaisi yh-
dellekdén asiakkaalle, pakottaa se tuoteideasi selkedan muotoon. Myyntiesityksen tulee olla tiivis, ja sen
tulee kertoa asiakkaalle tuotteesta saatavat hyddyt. Kymmenen sivun mittainen powerpoint-esitys on
hyvé laajuus ja se pakottaa keskittymaan tuotteen oleellisiin asioihin. (Parantainen 2020.) Parhaimmil-
laan myyntiesitys antaa tarjottavasta tuotteesta selkedn kuvan asiakkaalle, vaikkei asiakas olisi aiemmin

siitd kuullutkaan. Koemielessé olisi hyva esittdd myyntiesitys tuntemattomalle, jotta voidaan arvioida,
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onko tuotteen sisaltd, hyddyt ja sanoma selkeitd. Usein toimittaja on itse liian sisélla omassa tuotteessa

ja sokeutuu kokonaisuudelle. Myyntiesityksen keskitssa tulee olla asiakkaan saamat hyodyt.

Kun myyntiesitteessa pyritdan tuomaan esiin tuotteen asiakkaalle tuomat hyddyt, voidaan hinnastossa
esitelld tuotteen sisélt6d. Varsinkin, jos tuote on mutkikas, on hinnasto sen yksityiskohdille luonteva
paikka. Hinnastolla pyritd&dn dokumentoimaan tuotteen siséltd. Jos hinnaston laatiminen on mahdotonta,
tulee tuotteistuksessa palata aiempiin vaiheisiin ja tarkentaa tuotteen sisélt6d. (Parantainen 2020.) Mita
yksinkertaisesmman hinnaston pystymme asiakkaalle esittdmé&én, sitd helpompi asiakkaalla tehda han-
kinta. VVaikka tuotteen taustalla olisi monimutkainen hinnoittelumalli, asiakkaalle esitettdva osuus hin-
nasta tdytyy pystya esittdmaan selkeéssa ja tiiviissa muodossa. Tuotteistuksen ydinajatus on paketoida
mietittyja kokonaisuuksia helposti ostettavaan muotoon.

Tuotteistusprosessissa voidaan laatia aiemmin mainittujen dokumenttien lisaksi muitakin myyntié tuke-
via materiaaleja. On ehdottoman tarkeéd, ettd jokaisessa prosessissa syntyy vahintéan tietyt vakiodoku-
mentit. Luonnollisia tukimateriaaleja, joita prosessissa voi syntyéd, ovat erilaiset esitteet, verkkosivut jne.
Pelkkien sahkaisten esitteiden lisaksi on hyva miettia konkreettisia paperiesitteitd, jotka toimivat usein
myyntitilanteissa ja messuilla hyvin. Ihmisill& on taipumus uskoa kirjoitettua sanomaa ja jos se on lisaksi

painettu kosketeltavaan muotoon, vaikutus tehostuu (Parantainen 2013).

2.5.6 Ostamisen helppous

Kaupallistamisprosessin viimeinen vaihe on ostamisen tekeminen helpoksi. Téssa vaiheessa mietitaan
tuotteen ja halutun kohderyhmén nakdkulmasta, miten me voisimme tehdd asiakkaan ostamisesta mah-
dollisimman helppoa. Asiakassegmentin tunteminen seké asiakkaiden ostoprosessin ja tavallisimpien
ostamisen esteiden tunnistaminen on keskifssé. Prosessin viimeisen vaiheen voi ajatella bonusvaiheena,
jossa innovatiivisesti mietitaan tuotteen myyntia edistavia keinoja. Viimeisen vaiheen kautta voi syntya
kehitysajatuksia kaupallistamisen prosessiin. Tuotteistamisen yksi keskeisimpia tarkoituksia on poistaa

asiakkaan hankintaan liittyvét pelot ja kaupankaynnin esteet.
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3 TIEDONHALLINTA

3.1 Tiedonhallinnan taustaa

Tiedonhallinnan maaritelma kehittyy jatkuvasti samalla, kun teknologia, ké&sitykset ja yritysmaailman
tarpeet muuttuvat. Tiedonhallinta liittyy vahvasti organisaatioiden toimintaan, jossa tietoa keratééan, ana-
lysoidaan, luokitellaan, hyddynnetéan ja lopulta arkistoidaan tai tuhotaan liiketoiminnan tarpeiden mu-
kaan. Tama tarkoittaa, ettd myos tiedolla on elinkaari. Se on hyddyllista aikansa, jonka jalkeen se ei
tuota enéa liséarvoa yritykselle. Tiedonhallinta voidaan jakaa neljdén osatekijéan: ihmisiin, jotka luovat
ja késittelevét tietoa; saantoihin, jotka madrittelevét kuka péasee késiksi tietoon ja miten se sdilytetadan
ja tuhotaan turvallisesti; tekniikkaan, joka kertoo tiedon sailytysmuodon seké itse tietoon, jota muut
osatekijat hyodyntéavat. (Smartsheet 2020.)

Tamaén paivan tietoyhteiskunnassa tyontekijoiden on hallittava suurempia maéria monimutkaisempaa
tietoa ja ymmarrettavé tietosisdltdjen vélisia riippuvuuksia. Tieto ei saa sijaita endé erillisissa saarek-
keissa ja tietosiiloissa, jotta sen 16ytaminen ja hyddyntdminen olisi mahdollista. Tiedonhallintaa on pys-
tyttdva hoitamaan ajasta, paikasta ja laitteesta riippumatta. Yritysten tulos perustuu enemman ja enem-
mén ajantasaisen tiedon monipuoliseen hallintaan. Jos tydntekijét kayttavat suuren osan paivastaan tie-
don etsimiseen, on oikean tiedon nopealla 16ytymisella suora vaikutus tyon tuottavuuteen. (Lindén 2015,
9-11))

Tiedonhallinta on tietoprosessien jarjestdmista siten, etté tietojen saatavuus, 16ydettavyys
ja hyodynnettavyys eri tarkoituksiin pyritdan varmistamaan tiedon elinkaaren ajan. (Kun-
taliitto 2020.)

Paivittaiset onnistuneet tydsuoritteet vaativat, ettd voimme 16ytaa helposti seké tiedosto-, etta jarjestel-
méapohjaista tietoa (Lindén 2015, 13). Olemme tottuneet tiedon séilyttdmiseen sijaintipohjaisesti. Tapa
juontaa juurensa paperia sisaltdvien mappien kaytosta, jossa valilehtid kaytettiin kartan tapaan osoitta-
maan tiedon sijainti. Tiedostojen saildminen kansioihin, joilla on fyysinen sijainti, on sailynyt tietojér-
jestelmisséd (mm. Microsoft Windows) aina 80-luvulta saakka, vaikka tiedonhallinnan vaatimukset ovat
taysin erilaisia nykypdivand. Kun haemme tietoa sijaintiperusteisista kansiorakenteista, tietopolut ja kan-
sioiden nimet ovat usein toisten keksimid. Ne eivéat ole yhteisesti sovittuja ja ymmarrettavid, vaan eri
henkil6ill4 on erilainen logiikka tiedon jarjestdmiseen. Lisaksi tietopolkujen seuraaminen hankaloituu

tietomadrien kasvaessa. (Lindén 2015, 34-35.)
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Yksittdinen tieto voi, muista irrallaan, olla merkityksetonté. Vasta kun tieddmme mihin tieto liittyy, voi
siitd kasvaa merkittdva tekija tyon onnistumisen kannalta. Tietosuhteilla kuvataan miten eri data ja do-
kumentit liittyvat toisiinsa. Kun tiedolle annetaan tunnistettavia, yksil6ivia ja kuvaavia tietoja puhutaan
metatiedoista. Sisdltopohjaisessa tiedonhallinnassa hyddynnetddn metatietoja mm. tiedonhaussa. jolloin
tarvittava tieto 16ytyy sisallon perusteella hakusanojen kautta. Tunnetuin metatietoja hyddyntéva palvelu
lienee Google, jossa haluttu tieto 10ytyy sivustoja hakusanojen avulla. Metatietoja voidaan hyédyntaa
muussakin organisaation toiminnassa ja esimerkiksi yrityksen prosesseja voidaan ohjata niiden avulla.
(Lindén 2015, 54.) Metatieto on tietoa tiedosta. Tarkemmin kuvattuna metatieto on kaikkia asioita, konk-
reettisia tai aineettomia, tarkentavaa rakenteellista tietoa. Metatieto-termi on tullut tutuksi internetin
yleistymisen my6ta 90-luvun puolivélin jalkeen. (The Dublin Core Metadata Initiative 2020.)

3.2 Tiedonhallintalaki

Tammikuun ensimmaisend padivanéd vuonna 2020 tuli voimaan laki julkisen hallinnon tiedonhallinnasta
(tiedonhallintalaki). Lain tarkoituksena on edistdd viranomaistoiminnan digitalisaatiota, tietoturvaa ja
yhdenmukaista tiedonhallintaa. Tiedonhallintalaissa saadetdan hyvén hallinnon vaatimusten, julkisuus-
periaatteen ja tietojarjestelmien yhteentoimivuuden toteutumisesta. Laki koskee koko julkista hallintoa
ja silla saadellaan tiedonhallinnan jarjestamisté ja kuvaamista, tietovarantojen yhteentoimivuutta, tekni-
sid rajapintoja ja katseluyhteyksia seka tietoturvan toteutumista. Laki sisaltad useita siirtymasaannoksié,
jotta organisaatiot ehtivét laittaa menettelynsa ajan tasalle. (\Valtiovarainministerié 2020.) Asianhallinta
ja palveluiden tiedonhallinta tulee jérjestaa 24 kuukauden kuluessa lain voimaantulosta (Laki julkisen
hallinnon tiedonhallinnasta 2019/906, 830).

Tiedonhallintalaki valmisteltiin Juha Sipilan hallituksen Digitalisoidaan julkiset palvelut -kérkihank-
keen puitteissa. Uuteen lakiin koottiin tiedonhallintaa koskevaa séantelya ja silla haluttiin maaritella
koko julkisen hallinnon tiedon elinkaaren hallinta. Lakiin sisdltyvia osa-alueita ovat suunnittelu- ja ku-
vausvelvollisuudet, tietoturvavaatimukset, asianhallinnan rekisterdinnin perusteet seké sailyttamisté ja
arkistointia koskevat sddnnokset. Arkistointia koskevat sdddokset jaivat lopulta pois uudesta laista. Tie-
donhallintalain tavoitteena oli tietoaineistojen yhdenmukainen hallinta ja tietoturvallinen késittely sek&
viranomaisten tiedonhallinnan tehostaminen ja tietovarantojen yhteentoimivuuden saavuttaminen. Lain
tavoitteena oli myos korvata aikaisemmin julkisen hallinnon tiedonhallintaan vaikuttaneita lakeja.
(Eduskunta 2019.)
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Tiedonhallintalaki tulee voimaan asteittain viiden vuoden aikana siirtyméséannosten mukaan (KUVIO
4). Vuoteen 2021 mennessé tiedonhallintayksikon on yllapidettava kuvausta sen hallinnoimista tietova-
rannoista ja asiakasrekisteristd. Tiedonhallintayksikon tulee yll&pitaa tiedonhallintamallia, joka mé&érit-
telee mm. tietoaineistojen hallinnan, tiedonsaannin oikeudet, tietojarjestelmien yhteentoimivuuden ja
tietoturvallisuuden. Lisdksi viranomaisten on pyrittavd hyodyntdmaan toisen viranomaisen tietoja tek-
nisen rajapinnan tai katseluyhteyden avulla. Vuonna 2022 julkisten organisaatioiden asianhallinta tulee
olla tietojérjestelmassé, jotta asioille saadaan liitettya tarvittavat metatiedot. Tietoaineistot tulee muuttaa
digitaaliseen muotoon ja sen pitad olla saatavissa koneluettavassa muodossa. Tietojarjestelmien kaytosta
pitad syntya jaljitettdvad lokitietoa. Vuosiin 2023 ja 2024 mennessd, muidenkin kuin valtionhallinnon
organisaatioiden, tulee huolehtia tietoturvallisuusvaatimusten tayttymisestd. Liséksi tietojarjestelmien
tulee olla valmiina tietojen séhkdista luovuttamista varten. (Laki julkisen hallinnon tiedonhallinnasta
2019/906.)

Asianhallinta ja palvelujen
tiedonhallinnan
H H jarjestaminen (26 ja 27 §)
Lakl voimaan Asiakirjajulkisuutta

1.1.2020 toteuttavan kuvauksen

paivittaminen (28 §)

Tietoaineistojen
saattaminen saataville
Koneluettavassa

Tiedonhallintamallin muodossa (19.2 §)
yllapito (5 §)
Tietojen luovuttaminen

Lokitietojen kerdaminen Tietoturvallisuusvaatimuk teknisella rajapinnalla
Toisen viranomaisen tietojarjestelmien set — muut kuin alerieEs el
tietoaineistojen kaytosta (17 §) valtionhallinto (12— 17 §) tietojarjestelmista (22 —
hydédyntédminen teknisen 24°§)
rajapinnan tai
katseluyhteyden avulla
(208)

Saapuneiden asiakirjojen
muuttaminen
digitaaliseen muotoon
(19.1§)

2020 2021 2022 2023 2024

KUVIO 4. Tiedonhallintalain siirtymasaannokset (mukaillen Seppo 2020)

Tiedonhallintalaki edellyttdd, ettd viranomaiset joutuvat kaytdnndssa digitalisoimaan koko asianhallin-
nan prosessinsa. Digitaaliset asiakirjat ja asianhallintajarjestelmét mahdollistavat henkil6tietojen kasit-
telyn seurannan ja automatisoidut prosessit: esimerkiksi tietopyyntdihin vastaaminen. Kaikki asiakirjat
tulee muuttaa sahkoiseen ja koneluettavaan muotoon ja lisata niihin tarvittavat metatiedot. Asiat, asia-

kirjat ja asiankasittelya koskevat tiedot tulee olla rekisterdity ja niilla taytyy olla yksildivat tunnukset,



21

jotta tieto voidaan tarvittaessa hakea taholle, joka on siihen oikeutettu. Asioiden ja asiakirjojen késittelyn
tulee olla jalkik&teen todennettavissa. Viranomaisilla tulee olla katseluyhteys toisten viranomaisten tie-
tovarantoihin tai mahdollisuus hakea tietoa sahkdisen rajapinnan kautta, jos heilld on siihen lakisaatei-
nen oikeus. Tarvittaessa teknistd rajapintaa tai katseluyhteytté voi hyddyntad muutkin kuin viranomaiset,
mikali tarvittavat ehdot oikeuksista tayttyvét. (Deloitte 2019, 17.)

3.3 Asianhallinta

Asianhallinta on organisaation toimintaprosesseihin liittyvien asioiden ja asiakirjojen suunnitelmallista
ja yhdenmukaista kasittelya niiden koko elinkaaren ajan. Viranomaiset toteuttavat asianhallinnan avulla
julkisuusperiaatteen ja lainsdaddanndn mukaisia asiankésittelyyn liittyvid vaatimuksia. Asianhallinta
koostuu asiankasittelyyn liittyvista vaiheista ja niiden siséltdmien toimenpiteiden hallinnasta vireilletu-
lon, valmistelun ja paatoksenteon kautta, joko pysyvaan tai méérdaikaiseen séilytykseen. Asiankasitte-

lyprosessien kautta voidaan todeta asian tila kasittelyn eri vaiheissa. (JUHTA 2016.)

Asianhallinta on osa tiedonhallinnan kokonaisuutta ja se tarkoittaa asioiden ja niihin liittyvien asiakir-
jojen kasittelya ja ohjaamista koko tiedon elinkaaren ajan. Asianhallinta koostuu kolmesta osasta: asian-
késittelystd, asiakirjahallinnasta ja sahkoisesta arkistoinnista (KUVIO 5). Asiankasittelyssa kuvataan vi-
ranomaisprosessi, jossa asia kasitelladn laissa maaritellyn hallintotavan mukaisesti. Tyypillisia asianka-
sittelyn vaiheita ovat vireilletulo, valmistelu, kasittely, paatoksenteko, tiedoksianto, taytantéénpano, jul-
kaiseminen ja seuranta. Asiakirjahallinta tarkoittaa asiankasittelyyn liittyvien asiallisten tietojen hallin-
taa koko elinkaaren ajan, aina asiakirjan tuottamisesta sen havittdmiseen. Sahkoisella arkistoinnilla asiat

ja asiakirjat sailytetddn, suunnitelman mukaisesti, pysyvasti tai tietyn méaaraajan. (Kuntaliitto 2016, 3.)
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Tiedonohjaus

Tiedon elinkaarenhallinta

Palvelu- Tiedolla
prosessit johtaminen

Asiankasittely

Ohjaus- ja

tukiprosessit Tilastointi

Asiakirjahallinta sl

Sahkoiset arkistointi
asiointi- Sidosryhmat
palvelut

Kayttdvaltuushallinta
Master datan hallinta

KUVIO 5. Asianhallinnan toiminnallinen ymparisté (Kuntaliitto 2016, 3)

Kuviossa 5 esitettyyn asianhallinnan ymparistoon liittyy oleellisena tukiprosessina tiedonohjaus. Sen
tehtdva on ohjata asiakirjatietojen muodostumista, kasittelyd, hallintaa ja sailyttamistd. Tiedonohjaus
perustuu tiedonohjaussuunnitelmaan (TOS), jossa méaritelldén organisaation tehtdvien kasittelyproses-
sit ja niihin liittyvat vaiheet ja toimenpiteet. Tiedonohjaussuunnitelma maarittdd myds toimenpiteisiin
liittyvien asiakirjallisten tietojen tyypit ja oletusmetatiedot. Tiedonohjaussuunnitelma laaditaan ja ylla-
pidetdan tavallisesti tiedonohjausjarjestelmassa (TOJ), joka valittdd meta- ja ohjaustietoja operatiivisille
tietojarjestelmille, joissa asiakirjallisia tietoja kasitellaan. Tiedonohjaus edellytetdadn sahkoisten asiakir-
jatietojen hallintaan. (Kuntaliitto 2016, 13.)

Pakollisen tiedonohjauksen lisdksi voi olla muitakin tukiprosesseja. Kayttovaltuushallinnalla tarkoite-
taan kéyttdjahallintaa, joka maéraé tyoroolien mukaiset toimintavaltuudet ja kayttdoikeudet. Metatieto-
jen avulla hallitaan kéyttdjien oikeuksia, millaisia luku- ja muokkausoikeuksia kayttéjérooleille myon-
netdan. Kayttovaltuuksilla mééritetddn paasy tietoon, joka on edellytys tietoturvalle ja tiedon luotetta-
vuudelle. Master data on jatkuvasti tarvittavaa perustietoa, jolla tuetaan asianhallinnan prosesseja. Se
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data voi sisaltaa tilastotietoa, asiakastietoa, kéyttajatietoa jne. Master datan tulee olla yhteisella tavalla
maéadriteltyd, virheetdntd ja ajantasaista, jotta sitd voidaan parhaalla tavalla hyodyntéa asianhallinnan tu-
kena. Ulkoisilla prosessiohjauksilla voidaan ohjata asiankésittelyyn liittyvien toimenpiteiden kasittelya.
(Kuntaliitto 2016.) Kaikkia yksittéisi& prosesseja ei ole mahdollista tai jarkevad kuvata tiedonohjauk-
seen, vaan osa prosesseista voidaan liittd4 asianhallinnan ulkopuolelta. Samantyyppisilla toimijoilla voi
asiankasittelyn toimenpiteet erota huomattavasti toisistaan, jolloin organisaation omia prosesseja liite-

tadn toimenpiteisiin.

Kuviossa 5 esiintyy myds muita asianhallintaan liittyvia tekijoita. Palvelu-, ohjaus- ja tukiprosessit voi-
vat kaynnistda asianhallinnan prosesseja. Asian vireille laittaminen voi tulla myds jonkin sidosryhman
kautta tai se voi tuottaa tietoa tai asiakirjoja asiankésittelyd varten. S&hkdisten asiointipalveluiden kautta
asiakas voi panna asian vireille, seurata sen tilaa ja saada tiedon lopputuloksesta tai paatoksesta. Asian-
hallintaprosessit voivat tuottaa tietoa tilastoitavaksi ja johtamisen tueksi. Tuotettua tietoa voidaan jalos-
taa ja hyodyntaa sitd paatoksenteossa. Johtamistydn synnyttdmaa ja tilastoitua tietoa voidaan vastaavasti

hyodyntéé asianhallinnan prosessien kehittdmiseen. (Kuntaliitto 2016.)
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4 TUTKIMUSKYSYMYS

4.1 Kosila ja KPK Yhtiét Oyj

Kosila on kokkolalainen ohjelmistotalo ja se on osa KPK Yhtiot Oyj -mediakonsernia. Kosila, aluksi
Keski-Pohjanmaan Viestintdyhtyma Oy, on perustettu 90-luvun puolivalissé kehittdméan konsernin si-
sélla media- ja painotalon séhkoisté liiketoimintaa. Internet alkoi yleistyd Kosilan perustamisen aikaan
ja ensimmaisié toteutuksia oli konsernin nettisivut. Ensimmaéisten suomalaisten mediatalojen joukossa
Keskipohjamaa-lehden verkkosivuilla oli portaali, josta pystyi seuraamaan ajantasaisesti uutisia ja artik-
keleita. Uraauurtavaa oli myos saada liikkuvaa kuvaa osaksi uutisia, kun Kokkolan Hermeksen maali-
kimara saatiin webbiportaaliin nahtaville. Konsernin liiketoiminnan kehittdmisen lisaksi Kosilalla alet-
tiin myos palvella alueen pk-yritysten séhkaista liiketoimintaa. Verkkopalveluina alettiin toteuttaa eri-
laisia varausjarjestelmia ja kauppapaikkoja seka tuettiin markkinointia. Verkkopalveluiden kehittdmi-
sessd on hyddynnetty alusta alkaen omaa siséllonhallinta-alustaa, joka mahdollistaa palveluiden ketteran
monistamisen. (Erkkila 2020.)

Vuonna 2005 syntyi Kosila nykyisessd muodossaan. Konsernin kaikki IT osaaminen siirrettiin yhteen
yksikkoon ja siind alettiin tuottaa sisainen tietohallintoa seka liiketoimintaa pk-yrityksille. Vuonna 2008
konsernin liiketoiminnan kasvaessa herési tarve oman dokumentinhallinnan parantamiselle. Organisaa-
tio kartoitti erilaisia vaihtoehtoja ja sai samalla kuulla startup-yrityksestd, jolla oli tarjota metatietoihin
perustuva dokumentinhallinta-ratkaisu. Kyseisen yrityksen nimi oli M-Files Oy ja oman tarpeen taytta-
misen lisaksi tehtiin myos sopimus M-Files-tuotteen jalleenmyynnistd. M-Files Oy on kasvanut merkit-
tavasti vuosien aikana ja siitd on tullut oleellinen osa myoés Kosilan liiketoimintaa. Talla hetkella Kosila
tyollistdd noin 40 henkildd, joista kymmenen tyoskentelee M-Files-tiedonhallintaratkaisujen parissa.
(Erkkila 2020.)

KPK Yhtiot Oyj on merkittava alueellinen vaikuttaja ja sen tunnetuimmat bréndit tulevat painetun me-
dian puolelta. Ensimmaéinen Keskipohjanmaa-lehden numero ilmestyi joulukuun neljantend paivana
vuonna 1917. Reilun vuosisadan aikana, sanomalehdista liikkeelle lahtenyt yritys, on muovautunut mo-
derniksi mediakonserniksi. Konsernin toiminta koostuu neljasté liiketoimintayksikosta. Suurin yksikko
on KPK Mediat, joka vastaa media-, tapahtuma- ja mainosliiketoiminnasta. KPK Print vastaa paino-
sekd jakeluliiketoiminnoista ja KPK Kasvu kartoittaa mahdollisia uusia liiketoimintoja. Kosila toimii
KPK Digi -liiketoimintayksikéssa. (KPK Yhtiot 2020.)
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Medialiiketoiminta on murroksessa ja se ajaa myds KPK Yhtiditd hakemaan liiketoimintaa ja kannatta-
vuutta enemman digitaalisista tuotteista ja palveluista. Niemeldisen (2019) mukaan painettujen tuottei-
den (printin) merkitys véhenee ja tiedonsaanti siirtyy enemman digitaalisiin kanaviin. Painettujen lehtien
merkitys kuluttajien arjessa on romahtanut 2000-luvun aikana ja se tulee pienenemaéan vield tulevaisuu-
dessa. Painetun median liiketoiminnan supistuminen ajaa mediayhtidita etsimééan erilaisia ratkaisuja kas-
vua varten. Printtimediasta luopuminen ei ole mediayhtidille kannattavaa, mutta niiden tulee valmistau-
tua aikaan, jolloin painettu media ei ole endd yhtion p&&atuote. Sama ilmié on nahtavissa myés KPK
Yhtidissg, joka paikkaa medialiiketoiminnan alamékeé ja hakee uutta liikevaihtoa muista liiketoimin-
noista. Kosilan toiminnassa ndhdaan vahvaa kasvupotentiaalia, seka omien tuotteiden, ettd M-Files-rat-

kaisujen myynnin osalta.

4.2 M-Files Oy

M-Files Oy on suomalainen ohjelmistotalo, joka kehittda alykkaan tiedonhallinnan ratkaisuja. Kehitty-
neen tiedonhallinnan avulla asiakasorganisaatioiden toimintaa ja prosessienhallintaa voidaan tehostaa
merkittévasti. M-Filesin toiminta-ajatus eroaa perinteisesté tiedonhallinnasta siten, etta tiedon sijainnilla
ei ole enda merkitystd, vaan tieto voidaan hakea asiakkaan eri jarjestelmistd yhden kanavan kautta. Rat-
kaisevassa asemassa tiedon I0ytymisessa ja hyddyntdmisesséd on sen sisélto ja metatiedot. M-Files Oy:lla
on tuhansia asiakkaita yli sadassa maassa ja Suomessa M-Files on kaytdssé noin 1200 organisaatiossa.
(STT Info 2000.)

M-Files Oy:n perustajana toimii Antti Nivala ja yrityksen juuret ulottuvat 1980-luvun loppupuolelle
saakka. Nuori Nivala tydskenteli isdnsa insindorifirmassa ja kehitti sielld ensimmaisia ohjelmia toimin-
nan tehostamiseksi. Merkittava ohjelmisto oli suunnittelupuolelle toteutettu varitulostusratkaisu, jolla
paastiin eroon kaavojen vérittamisesta kasin. 2000-luvun alussa Nivala sai ajatuksen alkaa kehittaa alyk-
kédampaa tiedonhallintaa perinteisten kansiorakenteiden tilalle. Jo vuosituhannen alussa tiedon maara
alkoi paisua ja sen hallinnasta alkoi tulla yha haastavampaa. Liian usein tieto oli hukassa tai sen versi-

ointi epaselvaa. M-Files-ohjelmiston ensimmaéinen versio lanseerattiin vuonna 2005. (M-Files 2020.)

2000-luvun alusta M-Files on kasvanut noin 10 hengen IT-pajasta useamman sadan hengen kansainva-
liseksi yritykseksi. Yksistddn Suomessa M-Filesilla on tyontekijoita noin 350 (Asiakastieto 2020). M-

Files Oy on tunnustettu maailmalla merkittavéksi tiedonhallinnan edelldkavijaksi. Vuonna 2020 yritys
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saavutti arvostetun Nucleus Researchin tunnustuksen johtavana tiedonhallintaratkaisujen toimittajana jo
seitsemannen kerran perakkain. Ero kilpailijoihin oli suurempi kuin aiemmin ja toiminnallisuuksien ja

kaytettdvyyden osalta M-Files arvioitiin parhaaksi. (Nucleus Research 2020.)

4.3 Lahtotilanne

Kosila on toiminut yhteistydssd M-Files Oy:n kanssa vuodesta 2008. Yli kymmenen vuoden ajan Kosila
on myynyt ja toteuttanut tiedonhallintaratkaisuja, jotka perustuvat M-Files-teknologiaan. Vuonna 2015
toteutettiin ensimmainen asianhallinnan ratkaisu M-Files Oy:n toimesta. Vuoden 2019 alusta M-Files
Oy on panostanut liiketoimintaansa yh& vahvemmin kansainvalisille markkinoille, jonka my6ta se jal-
kauttaa eri alustasovellusten tuotekehitysta ja myyntié partnerikumppaneilleen. Syksylla 2019 Kosila ja

M-Files Oy solmivat sopimuksen, jossa asianhallinta-ratkaisun kehitys ja vetovastuu siirtyy Kosilalle.

Vuoden 2020 alusta on voimaan tullut uusi tiedonhallintalaki, joka koskee kaikkia julkisen sektorin toi-
mijoita. Laki velvoittaa organisaatioita laittamaan tiedonhallintaan ja tietoturvaan liittyvat asiat kuntoon
siirtymaaikojen puitteissa. Yhtena osana tiedonhallintalakia on organisaatioiden asianhallinnan digitali-
sointi ja vuoden 2022 alusta saakka kaikkien julkisten sektorin toimijoiden tulisi kéyttaa sahkoisia asi-
anhallinnan ratkaisuja. Tama markkinan disruptio luo myyntipotentiaalia myds Kosilan tuottamalle, M-

Filesiin perustuvalle, asianhallinta-ratkaisulle.

Tahan saakka Kosilan ratkaisut on myyty suurimmaksi osaksi tuntiperusteisesti, joka tarkoittaa, etta asi-
akkaalle on annettu arvio toteutukseen menevasta tydmaarésté ja sen jalkeen laskutus on tapahtunut to-
teuman mukaan. M-Files-pohjaisten ratkaisujen osalta olisi luontevaa siirtyd enemman tuoteperusteiseen
myyntiin, koska myytavéat paketit ovat samantyyppisia eri asiakkaille. Paketoimalla tuotteiden kokonai-
suuksia pystymme tarkemmin kertomaan asiakkaille ratkaisuiden siséllon seké kustannukset ja tallin
asiakas saa selkeammaén kuvan toimituksesta. Myds myyntityd helpottuu, kun pystymme tarkemmin
kertomaan myytdvan kohteen siséallosta. Kaikkein paras bisneshyoty tuotteistamisessa saadaan kuitenkin

siitd, kun voimme tuotantoa tehostamalla nostaa tuotteiden ja palveluiden katetta.

Koska aikataulu tiedonhallintalain aiheuttaman muutoksen suhteen on maaréatty, Kosilan tulee olla val-
miina kehittdmé&an toimintaansa yha tehokkaammaksi. Markkinapotentiaalia on valtavasti ja nyt taytyy
pystya hyodyntdamé&an markkinan héiriétilanne, jonka asianhallinnan digivaatimus asettaa. Pitdd myos

olla uskallusta siirtyd tutusta ja turvallisesta tuntimyynnista kohti tuotepohjaista myyntia. Kosilalla ei
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ole aiemmin tuotteistettu ratkaisuja tai palveluita, niin tuotteistusprosessia ei ole mygsk&an suunniteltu

ennen.

4.4 Tuotteistamisen ajurit

Tuotteistusprosessin kaynnistdmiseen voi olla useita erilaisia syité tai ajureita (KUVIO 6). Liiketoimin-
nan kehittdminen ja sen kautta saadut hyodyt ovat yksi ilmeinen ajuri, mill tavalla voimme tehda liike-
toiminnasta kannattavampaa. On tunnistettu, etta tuotteistamalla palveluita ja ratkaisuja helposti ymmar-
rettaviksi ja hallittaviksi kokonaisuuksiksi voimme saavuttaa mm. tuottavuutta, tehokkuutta. Kun tuot-
teista saadaan hiottua tuottavia ja monistettavia kokonaisuuksia, liiketoiminnan kannattavuus kasvaa.

Tuotteistuksen kautta saatavia hyotyja on kuvattu tarkemmin luvussa 2.4.

Toinen merkittdva syy, joka ohjaa kohti tuotteistusta ja ratkaisujen paketoimista on erilaisia kanavia
pitkin hankittu tieto markkinoista. Tekemalla analyyseja markkinoista ja kilpailijoista sekd kuuntele-
malla asiakkaita pyrimme tunnistamaan ongelmia ja haasteita, joihin voisimme tuottaa ratkaisuja. Kun
useampi organisaatio kamppailee samanlaisten haasteiden parissa, on luonnollista miettid yksi ratkaisu
tai kokonaisuus, jolla voimme palvella isomman asiakaskunnan kerralla. Kun yhdella tuotteella tai tuo-
tevariaatiolla voidaan ratkaista usean asiakkaan ongelmat, saadaan huomattavia hyotyja liiketaloudelli-

sesta nakokulmasta.

Lisaksi voi olla vield muita ulkoisia tekijoitd, jotka vaikuttavat siihen, ettd Kosilan kannattaa lahteé pal-
velemaan asiakkaita tuotteiden kautta. Merkittéva tekija voi olla esim. lakien tai saddosten aiheuttamat
muutostarpeet asiakkaiden toimintaan ja prosesseihin. Usein tallaiset ulkoiset muutokset voivat synnyt-
taa kovastikin lisamyyntid, ei vain uusien, vaan myods nykyisten asiakkaiden keskuudessa. Kuten aiem-
min on jo todettu, niin uuden kaupan saaminen nykyisten asiakkaiden joukosta on ldhtékohtaisesti hel-

pompaa uusasiakashankintaan verrattuna.
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Markkina/asiakkaat Liiketoiminnan kehittdminen

roiaieo gl ) [ s ol e |
vy ratkaista tuotteella
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Muut ulkoiset tekijat

Lait
Asetukset

KUVIO 6. Tuotteistusprosessin ajurit - Kosila

Kosilalla tuotteistamiseen ajaa vahvasti liiketoiminnan kehittdmisen kautta saatavat hyédyt. Organisaa-
tio on tdynné asiantuntijoita ja toimivien tuotteistusprosessien kautta heistd saadaan ulosmitattua paras
hyoty. Myos henkiloston viihtyvyys paranee, kun prosessit ovat selkeitéd ja niithin paastaan myas itse
vaikuttamaan. Toimivien prosessien kautta vapautuu yha enemmaén aikaa liiketoiminnan, kuten myos

koko organisaation, kehittdmiselle.

Markkinakentén tuntemisen kautta saadaan tietoa, ettd millaisia tuotteita asiakkaat tarvitsevat. Tietoa
saadaan erilaisten analyysien ja asiakkaiden kuuntelemisen kautta. Palvelumuotoilun keinoilla voidaan
kuunnella asiakkaiden tarpeita joustavasti ja tarvittaessa testata erilaisia prototyyppeja ja konsepteja.
Kosilalla tietoa tulee kerata eri kanavia pitkin. Projekteissa toimivat henkil6t ovat lahelld asiakasta ja
sieltd saadaan arvokasta tietoa asiakkaan ja parhaillaan koko asiakassegmentin toiminnasta. Lisaksi tie-
toa saadaan myynti- ja markkinointiprosessien kautta, seka erilaisten tapahtumien kautta. Myos henki-

I6ston kontakteja kannattaa hyodyntéa ja kuunnella markkinoita tarkalla korvalla.
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5 TUTKIMUSMENETELMA

5.1 Konstruktiivinen tutkimus

Konstruktiivinen tutkimusote on kehitetty ensimmaiseksi liiketaloustieteen menetelmaksi, mutta myo6-
hemmin sitd on alettu soveltaa laajemmin. Tutkimusote on konstruktioita tuottava metodologia, jolla
ratkaistaan todellisen maailman ongelmia. Konstruktiivisen tutkimusotteen ydinkasite on konstruktio
(KUVIO 7), jolla tarkoitetaan ihmisen luomaa artefaktia, kuten mallia, suunnitelmaa, prosessia jne. Kon-
struktiolle tunnusomaista on, ettd sitd ei 10ydetd, vaan kehitetddn. Kehittdmélla uusia konstruktioita ke-
hitetddn uutta todellisuutta. (Lukka 2009.)

Konstruktiivinen tutkimusote on innovatiivisia konstruktioita tuottava metodologia, jolla
pyritadn ratkaisemaan reaalimaailman ongelmia ja télla tavoin tuottamaan kontribuutioita
sille tieteenalalle, jossa sita sovelletaan. (Lukka 2009.)

Konstruktiivinen tutkimus on luonteeltaan kokeellista. Uudella konstruktiolla pyritdan havainnollista-
maan, testaamaan tai kehittdmaan aiempaa teoriaa tai luomaan kokonaan uusi. Konstruktiivinen tutki-
musote perustuu kdytdnnon analyysiin siitd, mika toimii ja mika ei. Tutkimukselle on luonteenomaista,
ettd tutkijan havainnointi vaikuttaa vahvasti lopputulokseen. Tyypillisesti tutkimuksissa pyritdan mini-
moimaan havainnoinnin hairitseva vaikutus, mutta konstruktiivisessa tutkimuksessa tutkijan vaikutus

lopputulokseen on osa metodia. (Lukka 2009.)

Konstruktio
(ratkaisu ongelmaan)

KUVIO 7. Konstruktiivisen tutkimusotteen keskeiset elementit (mukaillen Lukka 2009)
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Kun kehittdmistehtdvana on luoda uusi konkreettinen tuotos, suunnitelma tai malli, voidaan lahestymis-
tavaksi valita konstruktiivinen tutkimus. Talléin kyse on uudenlaisen todellisuuden rakentamisesta tut-
kimustiedon pohjalta ja tavoitteena on luoda hyvin kaytdnnonlaheinen ongelmanratkaisu. Uuden raken-
teen luomiseen tarvitaan olemassa olevaa teoreettista tietoa, sek& empiirista kaytdnnon tietoa. Konstruk-
titvisen tutkimuksen luonteeseen kuuluu 16ytaa kaytdnnon ongelmaan uusi ja teoreettisesti perustelu rat-
kaisu, joka tuo uutta tietoa liiketoimintaan. Oleellista konstruktiivisessa tutkimuksessa on sitoa kaytan-
ndn ongelma ja ratkaisu teoreettiseen tietoon. (Ojasalo, Moilanen & Ritalahti 2014, 65.)

Tavoitteena konstruktiivisissa tutkimuksissa on, ettd niissa muodostuvat ratkaisut olisivat hyddynnetta-
vissa myos muissa kuin vain kohdeorganisaatiossa. Usein konstruktion testaaminen ja tieteellinen todis-
taminen kuitenkin vaativat jatkotutkimusta, mika on haastavaa yhden kehittdmistyon siséalla. Kun tavoit-
teena on luoda k&ytdnnon ongelmaan ratkaisu, on tarkeéd, etta kaikki kaytannon toimijat, jotka hyddyn-
tavéat tutkimustuloksia, ovat aktiivisesti mukana tutkimuksessa. Konstruktiivisessa tutkimuksessa tulos-
ten hyddyntéjien ja toteuttajien vélinen vuorovaikutus ja kommunikaatio korostuvat. (Ojasalo ym. 2014,
65.)

Konstruktiivinen tutkimus kuuluu soveltavan tutkimuksen piiriin ja sitd voidaan kutsua my®ds suunnitte-
lutieteelliseksi. Uuden innovaation toteuttamisessa hyddynnetéan perustutkimuksesta saatuja tuloksia ja
sen kuvaamia ilmi6itd. Suunnittelutieteessa pyritdan parantamaan tietdmysta suunnittelua ja toteutusta
varten, eli luomaan konstruktio ongelman ratkaisua varten. Uusi innovaatio tulee testata ja sen hyoddyt
arvioida enemmin tai myéhemmin. Usein tutkija itse suorittaa tutkimustuloksen ensimmaisen testauksen
ja analysoinnin alkuperéisessa ymparistossa, eli ns. a-testin. Arvokasta lisitietoa saadaan kolmansien
osapuolten suorittamalla B-testauksella, jossa tutkimustulos viedadn muihin konteksteihin. Tutkimustu-
losta tukevaa tai kyseenalaistavaa tietoa saadaan juuri B-testauksen kautta. (Jarvinen & Jarvinen 2011,
103-107.)

Suunnittelutieteen tuloksena ei vélttdmatta pidetd ainoastaan tutkimuksen tuottavaa uutta ratkaisua, vaan
tavoitteena on kasvattaa myds suunnittelutietdmysta. Suunnittelutietdmyksen kasvattaminen helpottaa
tulevien suunnittelu- ja konstruointiongelmien ratkaisemista. Suunnittelutietdmys on yleistietoa, jota tu-
lee soveltaa aina kulloiseenkin ongelmaan tapauskohtaisesti. Suunnittelutietdmys voidaan kuvata: mita
pitda suorittaa, jotta tasta tilanteesta paastaan haluttuun tilanteeseen. Prosessien suunnittelu on eri re-
surssien (sosiaaliset, tekniset ja tieto) kayton suunnittelua halutun lopputuloksen saavuttamiseksi. (Jar-
vinen & Jarvinen 2011, 104.)
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5.2 Tutkimuksen kulku

Konstruktiivisen tutkimuksen prosessi (KUVIO 8) voidaan jakaa kuuteen vaiheeseen: tutkittavan ongel-
man etsiminen, tiedon hankinta, ratkaisumallin suunnittelu ja toteutus, mallin testaaminen, teoriankyt-
kentdjen osoittaminen ja ratkaisun soveltamisalojen tarkastelu. Konstruktiivinen tutkimus voi kestaa
kuukausia tai jopa vuosia, jolloin se vaatii tutkijalta sekd kohdeorganisaatiolta pitkajanteisyytta. Ratkai-
sumallia testataan ottamalla se ké&yttéon kohdeorganisaatiossa, jolloin saadaan toteutettua heikko mark-
kinatesti. Kattavamman testauksen saamiseksi ratkaisua tulisi testata useassa organisaatiossa, jolloin
saavutetaan keskivahva tai vahva markkinatesti. Ratkaisujen laaja testaaminen on haasteellista opinnay-
tetyon tyyppisissa t0issd, joissa ty¢ on vahvasti sidottu aikatauluihin. (Ojasalo ym. 2014; Lukka 2009.)

Konstruktiivisessa tutkimuksessa voidaan kayttaé useita erilaisia tiedonkeruumenetelmia, koska lahes-
tymistapa ei sindnsa rajaa mitadan pois. Koska tutkimuksen tavoitteena on kehittda organisaation toimin-
taa, tarvittavaa aineistoa kannattaa kerata laajasti eri menetelmilld. Tapaustutkimuksen tapaan, tavalli-
simpia metodeja ovat kirjalliseen materiaaliin tutustuminen, havainnointi, keskustelut, kyselyt ja haas-
tattelut. Kehitystydssa tulee painottaa yhteisty6ta ja ratkaisun hyddyntdjia kannattaa osallistaa prosessiin

jo tutkimuksen alkuvaiheessa. (Ojasalo ym. 2014; Jarvinen & Jérvinen 2011.)

1 y <2 4| ~ -~
1 2 3 aq > o
Ongelman Tiedon- Ratkaisu- Ratkaisun Teoriakyt- Ratkaisun
etsiminen hankinta mallin testaus kentéjen soveltamis-
laatiminen osoitta- alat
minen

KUVIO 8. Konstruktiivisen tutkimuksen prosessi

Tutkimusaiheen tai tutkittavan ongelman valinta on térkein vaihe kaikissa tutkimuksissa, myds kon-

struktiivisessa tutkimuksessa. Tutkijan pitdéd pohtia ongelmaa seké kdaytannon etté teorian kannalta. Pa-
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ras tutkimusaihe sisaltad kaytannon merkityksellisyyttd, eika sitd ole liikaa analysoitu aiemmissa tutki-
muksissa. (Lukka 2009.) Hyvéll4 tutkimusongelman maarittelylld saavutetaan kaksi asiaa. Silla saadaan
motivoitua tutkija sekd kohdeyleiso etsimadn ratkaisua ja hyvaksymaan tutkimuksen tulokset. Hyva
maéarittely antaa myds ymmarryksen siitd, miten tutkija on kasittanyt tutkittavan ongelman. Tutkimuksen
tavoitteet tulee méaaritelld, kun mietitddn tutkimusongelmaa. Tavoitteeksi voidaan kuvata millainen rat-
kaisun tulisi olla tai miten se auttaa, td4hén asti vield tuntemattomien, ongelmien ratkaisemiseen (Jarvinen
& Jarvinen 2011, 111.)

Tiedon hankinta -vaiheessa tutkija hankkii syvallistd teoreettista ja kdytannollistd tietoa tutkittavasta
kohteesta. Eri tutkimusmetodeja hy6dyntéen, tutkija perehtyy kohdeorganisaatioon seka tutkittavaan on-
gelmaan, jotta saadaan méaériteltyd tutkimuksen l&ht6tilanne. Tiedon hankinnan aikana pyritdin késit-
teellistimédén ongelma-alue, jotta eri osapuolten valinen viestintd olisi mahdollista. Tutkijan tulee var-
mistaa, ettd hanelld on tietoa tyohon liittyvista aiemmista teorioista, jotta hén pystyy perustamaan oman
tutkimuksensa aiempaan tietdmykseen. Aiempien teorioiden tunteminen mahdollistaa myds tutkimuk-

sen teoriakytkentdjen analysoinnin. (Lukka 2009.)

Kun tutkimusongelma on méaritelty ja riittavésti tietoa hankittu, laaditaan ratkaisumalli ja kehitetaan
ongelman ratkaisuun konstruktio. Ratkaisumallin laatimisvaiheessa maéritelldan konstruktiolle halutut
toiminnallisuudet ja arkkitehtuuri seka toteutetaan se. Tdma vaihe on luonteeltaan luova ja siihen on
tarjolla vain véahan yleispatevié ohjeita. On tarkead erottaa innovaatioihin pyrkiva konstruktiivinen tut-
kimus valmiiden ratkaisujen implementoinnista kontekstiin. Pelkkien aiemmin kehitettyjen konstrukti-
oiden soveltamista kohdeymparistoon ei pidetd konstruktiivisen tutkimusotteen mukaisena toimintana.
Parhaimmillaan ratkaisun kehittdmisvaihe tulisi toteuttaa ryhmaty6né, johon osallistuu tutkija ja kdytan-
non edustajat. Talla tavalla ratkaisuun saadaan liitettyd teoriaa seké kaytannon tietoutta. Kehitystyo tulisi
néhda iteratiivisena prosessina, jossa alkuperéistad konstruktiota kehitetddn implementaatio kerrallaan.
(Jarvinen & Jarvinen 2011; Lukka 2009.)

Luotua konstruktiota testataan ratkaisemalla yksi tai useampi ongelman ilmentymda. Nimenomaan rat-
kaisun testaaminen kaytanndssa on eras tarkeimmista konstruktiivisen tutkimuksen ominaispiirteista.
Testausvaiheen vuoksi konstruktiivinen tutkimus eroaa perinteisesta analyyttisestd mallintamisesta,
jossa kehitetyt konstruktiot usein vain mallinnetaan. Ratkaisua ei testata pelkastaan teknisessa mielessa,
vaan myo6s koko tutkimusprosessin toimivuutta testataan. Usein pelkéstdan testausvaiheeseen paasya

pidetddn vaativana tehtdvana ja se antaa positiivisen signaalin tutkimusprosessin onnistumisesta. Ha-
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vainnoimalla ja mittaamalla tutkitaan, miten hyvin konstruktio tukee ongelman ratkaisua. Testausvai-
heen tuloksia analysoidaan ja niitd verrataan tutkimuksen alussa asetettuihin tavoitteisiin. Vertailussa
hyodynnetaan erilaisia kvalitatiivisia ja kvantitatiivisia mittareita. Testausvaiheen jalkeen paatetaén,
edetddnko tutkimusprosessissa seuraavaan vaiheeseen, vai palataanko takaisin ratkaisumallin laatimi-
seen. (Jarvinen & Jarvinen 2011; Lukka 2009.)

Tutkimusprosessiin kuuluu myos aina eri vaiheiden dokumentointi sekd teoriakytkenttjen osoittaminen
tutkimuksen ja aiemman teorian valilla. Tutkimuksessa kéytettavat metodit ja ratkaisuvaihtoehdot tulee
esitelld ja arvioida, seké valittu ratkaisu perustella ymmarrettavasti. (Ojasalo ym. 2014.) Tutkimuspro-
sessin lopussa kuvataan ongelma ja se tarkeys. Myos konstruktio kuvataan ja sen tarkeys, hyodyllisyys
ja uutuus. Liséksi arvioidaan tutkimuksen vaikuttavuutta muille tutkijoille ja relevanteille yleisoille, ku-
ten tutkimusta hyddyntaville ammattilaisille. (Jarvinen & Jérvinen 2011, 111-112.) Akateemisesta na-
kokulmasta tarkasteltuna tdmé vaihe on vaistaméaton ja ratkaiseva. Tutkijan on pystyttava reflektoimaan
havaintonsa aiempaan teoriaan. Teoriankytkentdjen osoittamisessa on oleellista, etta tutkija etadannyttaa
itsensd tutkimuksen aiemmista vaiheista ja konstruktioon sitoutuneesta suhtautumistavasta. (Lukka
2009.) Tulee muistaa, etté tutkijan vaikutus on yksi konstruktiivisen tutkimuksen ominaispiirteista. Tar-
kasteltaessa tuloksia suhteessa aiempiin tutkimuksiin, tutkijan taytyy pystya ottamaan subjektiivinen

rooli arvioinnissa.

Tutkimusprosessin viimeisesséd vaiheessa tarkastellaan ratkaisun soveltuvuutta muihin konteksteihin.
Jos kehitetty konstruktio lapéisee ensimmaéisen markkinatestin (a-testi), on luonnollista pohtia, miten ja
millaisilla muutoksilla konstruktio voisi olla siirrettdvissa muihin tapauskohteisiin. Vaikka testauksen
ensimmainen vaihe epaonnistuisi, tulee ratkaisun soveltuvuutta silti analysoida. Jos ratkaisua kehitetaén
edelleen, voidaan epdonnistumisesta oppia ja valttaa se toisessa kontekstissa. Konstruktion hyédyntami-
nen uusissa tapauskohteissa tarkoittaa myos laajempien markkinatestien (B-testaus) tekemista ja analy-
sointia. (Jarvinen & Jarvinen 2011; Lukka 2009.) Ratkaisun soveltumisaloja pohdittaessa on hyva pitaa
mielessd myds organisaation siséiset tarpeet. Yrityksen sisélla voi olla erilaisia toimintoja, joihin kehi-
tettyd konstruktiota voisi soveltaa. Tallainen organisaation sisdinen soveltumisalojen pohdinta kuuluu

myaos tutkimusprosessin loppuun.
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6 ASIANHALLINNAN ULKOISEN TUOTTEISTUKSEN PILOTTI

6.1 Sisallon kuvaaminen

Kuten aiemmin luvussa 2.5.1. listattiin, Kosilan ulkoisen tuotteistusprosessin ensimmaéiseen vaiheeseen
on valittu viisi komponenttia. Ensimmainen asia, joka liittyy jokaiseen sisallon kuvaamisen vaiheeseen,
on ettd kieli ja asioiden kuvaaminen pidetdén selkednd ja kansantajuisena. Toiseksi kuvataan tuotteen
osto- ja toimitusprosessi. Kolmantena kohtana mietitdén tarjottavalle tuotteelle kohderyhmé, jos tata ei
ole viel& tehty aiemmin. Joskus asiakassegmentin valinta voi toimia tuotteistuksen kdynnistavana aju-
rina. Neljantend kohtana kuvataan tuotteen toimitussisaltd. Liian teknistd kuvausta ei tdh&n vaiheeseen
kannata tehdd, vaan ylatason ominaisuudet riittdvat. Viimeisend kohtana listataan vield asiat, jotka pa-
kettiin eivat kuulu. Sisallon kuvaamisen komponentteja ei tarvitse késitelld edelld mainitussa jarjestyk-

sessd, mutta on oleellista, ettd kaikki kohdat tulee huomioitua.

Tavoitteena tuotteen kuvaamisessa on, ettd myds asiaan vihkiytyméattomaét henkilét ymmartavat esitet-
tdvan asian. Pahimmassa tapauksessa liian epamaaréisella tai teknisella kuvauksella tehdaan kaupan-
kayntiin esteitd, koska asiakas voi kokea itsensa ulkopuoliseksi tai jopa tyhméksi. Jos asiakas kokee
itsensd tyhmaksi tai han ei ymmarra tuotteen sisaltod, niin hénelle voi tulla kynnys keskusteluun. Tallin
myos asiakkaan ydinongelman kartoittaminen on vaikeaa tai mahdotonta, jos luottamusta ja keskustelua
ei paédse syntymaan. Selkedn ja kansantajuisen ilmaisun avulla pyrimme siihen, ettd asiakas ymmartaa
tuotteeseen liittyvat asiat ja samalla luomme luottamusta ja asetamme ostajan samalle tasolle myyjéan

kanssa. Turha tekninen slangi ja vaikeat lyhenteet tulee jattaa pois.

Osto- ja toimitusprosessien kuvaaminen tehdaén, jotta asiakkaalle syntyy kasitys, miten tuote on mah-
dollista hankkia ja miten se tullaan toimittamaan. Ostoprosessin tarkoitus on kuvata, miten ostaja voi
hankkia tuotteen helposti. Jos kuvausta ei ole, se voi toimia kaupankdynnin esteend, vaikka asiakas olisi
muuten halukas hankkimaan tuotteen. Ylatason kuvaaminen riittad, mutta toimittajalla tulee olla prosessi
tarkemmin hallinnassa. Ostoprosessissa ajatellaan, etta ostaja on aktiivinen osapuoli ja hanelld on tarve
hankkia ratkaisu olemassa olevaan ongelmaan. Taté ei tule sekoittaa toimittajan myyntiprosessiin, joka

VoI erota ostoprosessista etenkin alkuvaiheen osalta.
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Ostoprosessi (KUVIO 9) koostuu kolmesta vaiheesta: yhteydenotto, esittelyt ja sopiminen. Asiakkaalla
on jokin tietty ongelma tai tarve, mihin hén etsii ratkaisua. Ensimmaisessé vaiheessa han ottaa yhteytt4
toimittajaan ja esittdd ongelmansa. Ensimmaéisessa vaiheessa kartoitetaan asiakkaan ongelmaa yleisella
tasolla ja sovitaan tulevista toimenpiteistd. Yhteydenotto voi tapahtua eri kanavia pitkin: puhelin, sah-
koposti, verkkolomake yms. Esittelyt-vaiheessa asiakkaan ongelmaa tarkennetaan ja siihen tarjottavaa
ratkaisua esitellaan. Esittelyja voidaan pitad useampia asiakkaan eri kohderyhmille, kuten johdolle, tek-
niselle- ja operatiiviselle vaelle. Esittelyissé on tarke&é saada asiakkaan paattavia ja kaupankaynnin kan-
nalta kriittisia elimid mukaan keskusteluihin. My0s esittelyissé voidaan hyddynta4 erilaisia kanavia mm.
puhelin, etdpalaverit ja live-tapaamiset. Ostoprosessin viimeisessa vaiheessa sovitaan kauppa. Asiak-
kaalle tehddan tarjous, jota voidaan versioida ja muuttaa tarvittaessa. Lopuksi laaditaan ja allekirjoite-
taan sopimukset. Koko ostoprosessin ajan asiakkaan ongelmaa ja siihen tarjottavaa ratkaisua pyritaan
tarkentamaan, jotta saadaan parempi kasitys tulevasta toimitusprojektista ja sen siséllosta.

Yhteydenotto Esittelyt Sopiminen

¢ Eri kanavat ¢ Eri ryhmat * Tarjoukset
* Asiakkaan * Ongelman * Sopimukset
ongelma / tarpeet tarkentaminen
* Ratkaisun
esittaminen

KUVIO 9. Asiakkaan ostoprosessi

Tuotteen toimitusprosessi (KUVIO 10) kuvataan, jotta asiakas saa kasityksen, miten hankittu tuote toi-
mitetaan. M-Files-ratkaisujen, kuten myds asianhallinta-tuotteen, toimitus koostuu kolmesta osasta:
maarittely, toteutus ja kayttoonotto. Madrittelyvaiheessa jatketaan asiakkaan ongelman ja siihen tarjot-
tavan ratkaisun tarkentamista ja esitellaén se kaikille projektin osapuolille. Projektille nimetdén projek-

tiryhmaét ja vastuuhenkil6t, seka asiakkaan, etta toimittajan organisaatioista. Aloituspalaverissa sovitaan
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vield tarkemmin projektin tavoitteista, lapiviennistd (aikataulut), kdytannoisté ja tarvittavista resurs-
seista. Mé&arittelyvaiheen tavoitteena on, ettd projektin kaikilla osapuolilla on selked kasitys mita teh-
daén, miten tehdaén ja milld aikataululla.

Toteutus-vaiheessa hyddynnetdan ketteria kehitysmenetelmid ja osallistetaan myos asiakkaan projekti-
ryhméa toimitukseen. Saanndllisiin sprintteihin kuuluu yhteinen suunnittelu sen sisallgsta, toteutus, tes-
taus ja katselmointi tuloksista. Asiakas paasee vaikuttamaan toimitukseen koko prosessin ajan ja voi
testata tuotetta sitd mukaan, kun osakokonaisuuksia saadaan valmiiksi. Kun asiakas osallistuu projektin
toteutukseen, saadaan lopputuloksesta kaikkia osapuolia tyydyttdva. Toteutus-vaiheessa tulee huomi-
oida, etta kaikkia asiakkaan toiveita ei toteuteta, vaan pidetaan kiinni myydysté ratkaisusta ja méarittelyn
sisallosta. Esille nostetut kehityskohdat huomioidaan ja kirjataan ja niit4 voidaan tarjota lisatyonéa toimi-
tusprojektin ulkopuolella. Kun ratkaisu on kokonaisuudessaan saatu valmiiksi, toimittaja suorittaa koko
jarjestelman kayttoonottotestauksen. Asianhallinnan perustuotteeseen ei kuulu koulutuksia, mutta ndma
voidaan myyda asiakkaalle osaksi kéyttéonottoa. Myos jatkuvat palvelut, kuten kdytontuki, myydaan

asiakkaalle erillisen& palveluna.

Maarittely Toteutus Kayttéonotto

Aloituspalaveri Suunnittelu Kayttoonottotestaus
Toteutuksen tarkempi
maarittely Koulutukset

Ympariston pystyttaminen

Jatkuvat palvelut

Testaus

KUVIO 10. Tuotteen toimitusprosessi

Kosilan strategian mukaan julkishallinto tunnistetaan yhdeksi M-Files-ratkaisujen kohderyhmaéksi. Jul-
kishallinto on laaja kohderyhmé ja siihen on vaikea rakentaa yksiselitteinen tuote, joka palvelee kaikkia
toimijoita. Vuonna 2020 voimaan astunut tiedonhallintalaki asettaa kaikille julkisille toimijoille velvoit-

teet asianhallinnan tuottamisesta digitaalisesti. Useissa pienemmissa organisaatioissa uusi laki aiheuttaa
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painetta jarjestelmien hankkimiselle tai uusimiselle. Suuremmissa organisaatioissa asioihin on ehditty
reagoida paremmin ja kdyt0sséa on enemman resursseja. Usein suuremmat organisaatiot ovat myds ta-
voitelluimpia asiakkaita ja kilpailu silla sektorilla on kovaa. Lisaksi Kosilalta puuttuu aiempi kokemus
puhtaasti omista asianhallinnan toimituksista. Tasta syystd pienemmat organisaatiot, ja etenkin kunnat,
joissa digiloikkaa ollaan vasta ottamassa, tuntuu parhaalta kohderyhmalta asianhallinnan tuotteen pilo-
tointiin. Tuotteen ja markkinaviestin kohdentaminen pienten ja keskisuurten kuntien kohderyhmé&én on

keskiossa.

Asianhallinnan perustuote tarjotaan pilvipalveluna M-Files Cloud Vault -ymparistosta. M-Files kayttaa
Microsoftin Azurea, joten palvelimet sijaitsevat EU:n alueella. Tuotteeseen kuuluu standard-tason kayt-
tajalisenssit, joiden ominaisuudet riittavat jarjestelman kayttoon. Arkkitehtuurisesti tuote koostuu kah-
desta erillisestd tietovarastosta: operatiivisesta asianhallinnasta sekd hallinnallisesta tiedonohjauksesta.
Tiedonohjaus-varaston puolella méaaritelld&n asioiden ja asiakirjojen kasittelyn vaatimat prosessit, jotka
kopioituvat operatiivisen varaston kayttoon. Operatiivisessa varastossa késitell&én itse asioita ja niihin
liittyvia asiakirjoja. Asia voidaan avata, joko suoraan tai avauspyynnon kautta esimerkiksi Kirjaamon
toimesta. Kun prosessit on mallinnettu tiedonohjaus-varaston puolelle, niin sit4 vastaava prosessin ava-
taan asiana operatiivisella puolella. Asian kasittelyyn liittyvat vaiheet, toimenpiteet ja asiakirjalliset tie-
dot saadaan néin avattua automaattisesti. Tuote on vaatimustenmukainen ja tayttdd sahke2-méarityksen

ja tiedonhallintalain asettamat vaatimukset.

Asianhallinnan perustuotteeseen kuuluu:
e M-Files Cloud Vault -ymparisto
o M-Files standard edition -kayttajélisenssit
e tietovarastot
o asianhallinta (operatiivinen)
o tiedonohjaus (hallinta/yll&pito)
e vaatimustenmukaisuus
o sahke2-mukainen

o tiedonhallintalaki.

Asianhallinnan perustuotteeseen ei kuulu kaikkia ominaisuuksia, joita voidaan tarjota. Tavallisimpia
vaatimuksia asianhallintajarjestelmille ovat mm. séhkdinen arkisto, kokoushallinnan tyékalut sek& séh-

koinen allekirjoittaminen. Tuotteeseen kuulumattomat osiot rajataan perustuotteen ulkopuolelle, mutta
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tarvittaessa ne voidaan lisaté siihen tai tarjota laajennettuna tuotteena. Tavoitteena on, ettd asianhallin-
nan tuotteesta rakentuu modulaarinen kokonaisuus, josta voidaan ottaa asiakkaan kayttoon tarvittavat
palaset.

Asianhallinnan perustuotteeseen ei kuulu:
e sahkdinen arkisto
e sahkdinen kokouspalvelu
o kokousten hallinta
o kokousportaali

e sahkdinen allekirjoittaminen.

6.2 Asiakkaan lisdarvon kuvaaminen

Tuotteen tuoman lisdarvon kuvaaminen on merkittévin tekija koko tuotteistusprosessissa. Jos asiakkaan
saamaa liséarvo ei voida kuvata, se tuskin tuotetta mydskaan hankkii. Toisaalta, jos asiakas kokee saa-
vansa todella suuren lisdarvon omaan toimintaansa, muiden yksittaisten tuotteistuskomponenttien vai-
kutus vahenee. Luvun 2.5.2 mukaan tuotteistuksessa pyritddn kuvaamaan muutama keskeisin hyoty,
mité asiakas tulee saamaan. Koska asianhallinnan perustuotetta tarjotaan julkiselle sektorille, niin liike-
toiminnan kasvua ei voida esittda hyotynd. Sen sijaan oleellisimmat hyodyt 16ytyvat standardienmukai-

suudesta, tuottavuuden paranemisesta ja kustannussaastoista.

Minimistandardien tayttdaminen on selked hyoty, joka kuvataan, koska uusi tiedonhallintalaki asettaa
vaatimukset sdhkdiselle asianhallinnalle. Vaatimustenmukaisuus ei yksistaan riita erottautumaan kilpai-
lijoista, mutta ilman sitd tuotetta ei voida tarjota asiakkaille. Asianhallinnan perustuote kattaa sahke2-
vaatimukset seka tiedonhallintalain. Asiakasorganisaatio voi sanoa tayttdvansa lain ja asetukset asian-

hallinta-tuotteen avulla.

Toiminnan digitalisoinnilla puolestaan voidaan parantaa tuottavuutta. Mita pidemmalle asioiden késit-
telyprosessia voidaan sahkdistaa, sen tehokkaammaksi prosessi tulee. Usein organisaatioissa asioita ké-
sitelladn vield paperisten dokumenttien avulla, jolloin niitd joudutaan skannailemaan, tulostelemaan ja
allekirjoittamaan. Digitoimalla prosessit voidaan sadstaa merkittavasti aikaa ja asioiden ja asiakirjojen
jatkokasittely muuttuu helpommaksi. Tietoa voidaan jakaa helpommin ja se on my6s helpommin 16y-

dettdvissd. Myo6s tyon luonne muuttuu miellyttdvdmmaéksi toimivien digitaalisten prosessien kautta.
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Ajan saastolle ja tuottavuuden paranemiselle voidaan laskea myds rahallinen arvo ja se pyritaan kuvaa-
maan tuotteistuksessa. Faktatietoa hyodynnetddn mahdollisuuksien mukaan, mutta myds arviot ovat hy-
vid ja niiden pohjalta paastaén keskustelemaan asiakkaan kanssa tarkemmin.

Asiakas saavuttaa kustannussaastoja tuottavuuden paranemisen kautta. Kun tydskentely tehostuu, voi-
daan samalla resurssilla tehdd enemmaén asioita. Myo6s yliméaaraisista resursseista voidaan luopua tai ne
voidaan kohdentaa uudelleen. Myyntiargumenttina henkiléston vahentaminen ei ole korrekti, mutta uu-
delleen organisointia voi hyddyntda. Toinen merkittdva kustannussaéstdja tuova asia on M-Files-alustan
tuomat hyodyt. Tarjottava tuote mahdollistaa laajentamisen yksittdisesta ratkaisusta kattamaan useampia
tiedonhallinnan osa-alueita. Parhaimmillaan asiakas voi korvata muita k&yttssé olevia ratkaisuja yhdella
ainoalla tiedonhallinnan alustalla, jonka péaélle on toteutettu eri sovelluksia. Korvaamalla erillisia ratkai-
suja keksitetylla tuotteella, voidaan saavuttaa merkittavia kustannussadsttja organisaatiossa. M-Files-
ratkaisujen myynnissa ja tuotteistamisessa tulee korostaa alustan tarjoamia mahdollisuuksia erilaisten

sovellusten hyédyntamiseen.

Esimerkkilaskelmassa kaytetaan pienté kuntaa, joka valikoitiin tuotteistuksen kohderyhmaksi. Laskelma

perustuu pitkéalti oletuksiin ja sité tulee tarkentaa tuotteistusprosessin jatkokierroksilla.

e asianhallinnan kayttajat: 20 hlo

e tybaika kuukaudessa: 150 h/kk

e keskimaarainen palkka: 2 500 €/kk

e tybantajan kokonaiskustannus palkasta: 1,5 * 2 500 €/kk = 3 750 €/kk

e asianhallinnan avulla voidaan ty6ta tehostaa paivittain: 1 h/hlo

e tybajan saastod yhteensd pdaivittain: 1 h/vrk/hld * 20 hl6 = 20 h/vrk

e tybajan séastd kuukaudessa yhteensa: 20 h/vrk * 20 vrk = 400 h

e S&astd: 400 h /150 h * 3 750 €/kk = 10 000 €/kk = vuodessa 120 000 €

e kulut: 35 €/kk * 20 hl16 = 700 €/kk + 100 €/kk (sovelluslisenssi) = vuodessa 9 600 €
e kokonaisséastt vuodessa: 120 000 € - 9 600 € = 110 400 €.

Esimerkkilaskelman mukaan, 20 henkilon kayttajamaaralla ja tunnin paivittaisella tydajan séastolla,
asiakas tulee sd&stdmaadn vuositasolla yli 100 000 €. Vuosittaisiin kuluihin verrattuna sdastd on merkit-
tdva. Tdma kokonaissaasto tulee siis vain asianhallinnan osalta, mutta mikali k&yttoon otetaan muitakin

sovelluksia ja laajemmalle joukolle, niin hyddyt kertautuvat. Jos tiedon etsimiseen ja hyddyntdmiseen
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kuluvaa aikaa voidaan tehostaa muutamia prosentteja, saadaan vuosittain jo merkittavat saastot. Lisaksi,
jos voidaan korvata ylimééardiset ohjelmat ja niiden lisenssikustannukset, jotka ovat satoja tai tuhansia

euroja kuussa, niin hyoty kasvaa.

6.3 Takuu ja tuki

Asianhallinnan perustuotteeseen kuuluu Kosilan M-Files-ratkaisuihin tarjottava perustason tuki. Tuki
kattaa asiakkaan paakéayttdjien palvelupyyntoihin reagoinnin arkipdivisin klo 8-16. Korjaustarpeiden
kriittisyyden arvioinnin pohjalta pyyntd menee osaksi tyojonoa. Lisaksi kayttdjalisensseihin kuuluu M-
Filesin tarjoama tekninen tuki, alustaan liittyvissé ongelmissa. Asiakkaalle tukipalvelu ndyttaytyy vain
yhtena tukipisteend, johon voi ottaa yhteyttd. Ongelman luonteen perusteella, joko Kosilan tai M-Filesin
tuki hoitaa ratkaisun. Laajempi kayttotuki tarjotaan erillisend tuotteistettuna palveluna. Kayttétuen laa-
juus ja kattavuus voi vaihdella asiakkaan tarpeiden mukaan. Tuen hinta madaraytyy sille luvatun palve-
lutason mukaan. Mita laajempi palveluaika, nopeampi tukipyyntdihin reagointi ja ongelman ratkaisu

luvataan, sen arvokkaampi palvelu on.

Tuotteen takuu maaraytyy 1T2018-ehtojen sopimusliitteiden mukaan. Takuu kattaa asiakkaan ilmoitta-
mien virheiden korjaukset veloituksetta. Korjaustoimenpide voi olla myds asiakkaan ohjeistaminen tai
virheen kiertdminen. Takuuaika on 90 paivééa toimituspaivamaarasta. Takuuajan jalkeen virheiden kor-

jaus kuuluu asiakkaan hankkiman yll&pito- tai tukisopimuksen piiriin. (IT-ehdot 2018.)

6.4 Hinnoittelu

Asianhallinnan perustuotteen hinnoittelu koostuu muutamasta komponentista: kayttdjalisensseista, kayt-
toonottoprojektista seké asianhallinnan sovelluslisenssista. Kayttajalisenssien hinta maaraytyy M-File-
sin hinnaston mukaan, mutta kahteen muuhun komponenttiin voidaan vaikuttaa tuotteen hinnoittelussa.
Teoriatietoon pohjautuen (luku 2.5.4) oikea hinta tuotteelle 16ytyy jostain tuotantokustannusten ja asi-
akkaan saaman lisaarvon valiltd. Myynnin tavoitteet vaikuttavat myds hinnoitteluun ja millaisella mal-
lilla tuotetta tarjotaan. Asianhallinnan perustuotteen hinnoittelumalli koostuu kertaluontoisesta projek-
tista seké jatkuvasta tulosta lisenssien kautta. Tuotteen koemyynti ja markkinat lopulta osoittavat onko
valittu hinnoittelumalli ja hinta oikeita. Tarkeda on, etté hinta osoitetaan asiakkaalle helposti ja ymmér-

rettavasti.
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Tuotteen kayttoon riittdd M-Files-kayttajalisensseistd standard-editio. Taman hetken hinnoittelun mu-
kaan yhden kayttajan nimetty lisenssi on 35 €/kk. Muita vaihtoehtoja kéyttéjélisensseille on yhtdaikaisen
kayttajan lisenssi, eli kelluva lisenssi, jossa useammat kayttéjat varaavat yhteisesta lisenssipoolista kéyt-
tooikeiden kayton ajaksi. M-Filesin suosituksen mukaan kelluvia lisensseja olisi hyva varata noin nel-
jasosalle poolin kayttdjista. Esimerkiksi, jos kayttajia on 12, kelluvia lisensseja tulisi olla kolme. Yhta-
aikaisten kdyttdjien lisenssihinta on kolme kertaa nimetyn kayttdjéan lisenssi, eli 105 €/kk. Kolmas kéyt-
tajalisenssityyppi on lukulisenssit, jotka oikeuttavat vain jarjestelman tietojen katseluun. Lukuoikeudel-
linen kéyttdja ei voi muokata eik& poistaa jarjestelman kohteita, kuten asiakirjoja. Lukulisenssin hinta
on 5 €/kk. Arvioinnin paikka on siing, voisiko perustuotteessa olla oletuksena jokin tietty mééara lisens-
seja? Télla tavalla hinnoittelusta saataisiin selkedmpi asiakkaalle.

Kayttoonottoprojekti kuuluu kiintedhintaisena kokonaisuutena asianhallinnan perustuotteeseen. Kayt-
toonottoprojektin vaiheita ovat: jarjestelmén pystyttdminen, asiakkaan kayttajien liittdminen kayttdja-
rooleihin ja -ryhmiin sekd koulutus. Koska jarjestelman tekninen toteutus ja rakenne voidaan kopioida
suoraan olemassa olevasta mallista (template), niin kdyttdonottoon kuluva aika saadaan minimoitua.
Mallirakenteessa on valmiiksi huomioitu sovelluksen toiminta ja asiakkaan kayttdjat voidaan liittda suo-
raan valmiisiin kayttajaryhmiin, jonka jalkeen asianhallinta voidaan ottaa kayttoon. Riittdva koulutus
tulee siséllyttada myods perustuotteeseen, jotta asiakas oppii seka tiedonohjaus- ettd asianhallintavaraston

toiminnan.

Tyomaéarat kayttoonottoprojektin vaiheissa:
e jarjestelméan tekninen pystyttdminen: 2 henkilétyopéaiva
e asiakkaan kayttdjien liittdminen jarjestelmaan: 2 henkilotydpaiva

e asiakkaan kouluttaminen: 3 henkil6tyopaivaa.

Koska todellinen tieto kdyttéonottoon menevasta tyomaarasta puuttuu vield, niin otetaan projektille riit-
tavasti varmuuskerrointa. Tavallisesti normaali hinta vastaavan kokoluokan IT-projektille olisi noin

7 000 €. Ensimmadisessa tuoteversiossa asianhallinnan perustuotteen projektiosuuden hinta on 10 000 €.

Asianhallinnan sovelluslisenssi kuuluu perustuotteeseen. Lisenssi kattaa sovelluksen kayttéoikeuden,
tuotteen uusien ominaisuuksien kayttoonoton asiakkaalle veloituksetta, alustan versiopdivitykset ja la-
kien ja asetusten muutosten konsultaation. Lisaksi asiakas p&ésee vaikuttamaan tuotteen kehittdmiseen

osallistumalla saannéllisiin asianhallinnan workshop-tilaisuuksiin muiden asianhallinta-asiakkaiden



42

kanssa. Liséksi asiakas voi tuoda omia kehitysajatuksia osaksi tuotteen kehitysjonoa. Asianhallinnan
sovelluslisenssin hinta on 5 € kuukaudessa per kéyttdjd, mutta minimihinta organisaatiolle on 100 kuu-

kaudessa.

Esimerkki kokonaisuudesta 20 hengen asianhallintaan:
e kayttoonottoprojekti 10 000 €
e Kkayttdjalisenssit 20 * 35 €/kk = 700 €/kk
e sovelluslisenssi 100 €/kk.

Esimerkkilaskelmassa ensimmadisen vuoden kustannukseksi tulee 19 600 €. Jatkossa asiakkaalle tulisi
vuodessa maksettavaa 9 600 €. Julkisten hankintojen kilpailuissa kokonaissumma lasketaan neljan vuo-
den ajalle ja jos hankinta ei ylitd 60 000 € se voidaan tehd4 suorahankintana. Esimerkkitapauksen koko-
naisarvo neljan vuoden ajalle on 48 800 €, joten halutessaan asiakas voisi tehda sen ilman julkista han-

kintaprosessia.

6.5 Materiaalit

Luvussa 2.5.5 kuvatun teorian mukaan tuotteistusprosessin tulee synnyttaa konkreettisia tuloksia, jottei
prosessi jaa vain suunnittelun asteelle. Asianhallinnan perustuotteelle konkreettisina tuotoksina syntyy
ensimmaisessa vaiheessa vastaukset tuotteistukset kysymyksiin, myyntiesitys seka hinnasto. Tuotettujen
materiaalien pohjalta voidaan tuotteistusta jatkaa kaupalliseen suuntaan ja laatia materiaaleja myynnin

ja markkinoinnin tueksi.

Liitteessa 2 on kirjattu vastaukset tuotteistuksen kysymyksiin. Kysymyspatteristo koostuu 30 kysymyk-
sestd, jotka haastavat tuotteistusryhméaé pohtimaan tuotettaan usealta kantilta. Osa kysymyksista on help-
poja ja osa vaikeita. Kysymykset myos pyrkivét ohjaamaan vastaajien ajattelua tiettyyn yhteiseen suun-
taan ja samalla sidosryhmien yhteinen nakemys tuotteesta tiivistyy. Jos kysymyeksiin ei 16ydy vastauksia,

on hyva pysahtya miettimaan ja tarkentamaan tuotteen sisaltéd, kohderyhmaa, tavoitetta jne.

Tuotteistajan kysymysten pohjalta saadaan yhteinen ymmarrys tuotteesta ja mihin asiakkaan ongelmaan
se pyrkii vastaamaan. Vastaukset antavat sisallon kymmenen sivun myyntiesitykselle (Liite 3), jolla py-

ritddn puristamaan oleellinen tieto tuotteesta myytavdadn muotoon. Esitys koostuu asiakaslupauksesta,
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referensseistd, asiakkaan saamasta hyodysta jne. Esitys muodostaa ensimmaisen karkean rungon sisél-
I0lle ja jatkossa sitd voidaan ehostaa visuaalisempaan muotoon. Tarkeintd on saada tuotteen sisélto ku-
vattua ja mietittyd samalla tarinaa, jota myyja voi asiakkaalle kertoa. Myyntiesityksen tarkoitus ei ole
olla riittava sellaisenaan, vaan kyseessa on esitys, joka vaatii esittajan. Koska aina ei ole mahdollista,
ettd myyja paasisi esittdmaan esityksen, niin yksi mahdollisuus olisi tallentaa se videona. On hyva myds
miettid, ettd halutaanko myyntiesitystd jakaa asiakkaille, vai jaetaanko pelkastaén esitteité tai muita ma-
teriaaleja? Jos esitys jaetaan asiakkaalle, meidén kertoma viesti voi vadristya asiakkaan siséisessa myyn-

nissa.

Hinnaston tarkoitus on kuvata tuotteen sisaltd, ominaisuudet ja hinta yksinkertaisessa muodossa. Koska
asianhallinnan perustuotteeseen kuuluu vain muutama komponentti, niin sen hinnasto (Liite 4) on pel-
kistetty ja koostuu toimitusprojektista, sovelluslisenssista ja kayttajalisensseistd. Perustuotteen kohde-
ryhméksi on valittu pienet kunnat, joten hinnastokin on laadittu sen mukaan. Jos kohderyhmé muuttuu,
voidaan hinnastokin muotoilla uudestaan. Hinnasto antaa suuntaviivat hankinnan kustannuksille, mutta
lopullinen hinta méaéraytyy asiakkaan ja myyjan valisten tarkennusten kautta. Hinnastoon on lisaksi ku-
vattu lisimoduulit, joita voidaan hankkia perustoimituksen paalle. Lisdmoduulit vaativat viela omat tuot-

teistukset, jotta niiden tarkoitus, sisélto ja toimitusprosessit kuvataan tarkemmin.

Tuotteistuksen aikana voi syntyd myés muuta materiaalia tuotteen tueksi. Myynnin ja markkinoinnin
tueksi voidaan tehda esitteitd, verkkosivujen siséltdja, kampanjakirjeité jne. Toimitusprosessin tueksi
voidaan tehdé tarkempia teknisia kuvauksia tuotteesta seka toimintaohjeita. Kaupallisessa mielessé voi-
daan laatia tarjous- ja sopimuspohjat valmiiksi. Tavoitteena on tuottaa paljon materiaalia, jota voidaan

hyodyntéé jatkossa tulevilla tuotteistuskierroksilla tai muiden tuotteiden kehittdmisessa.
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7 JOHTOPAATOKSET

Kosila on toteuttanut IT-alan ratkaisuja jo 90-luvulta saakka. Toteutukset ovat paasaantoisesti olleet
raataloityja kokonaisuuksia asiakkaiden yksil6llisiin tarpeisiin. Kun samantyyppisille asiakkaille on toi-
mitettu samantyyppisia ratkaisuja, on huomattu, ettd jokaisen toteutuksen toimittaminen uniikkina pa-
kettina ei ole jarkevéa. Voisiko ratkaisuja paketoida samaan muottiin ja myyda niitd arvoperusteisesti?
Tallainen malli on tehokkaampi toimittaa, helpompi myyda ja asiakas tietdd varmasti, mita tulee saa-
maan. Malli on myds liiketaloudellisesti kannattavampi, kuin samanlaisten kokonaisuuksien toimittami-

nen erillisina ratkaisuina.

Tutkimuksen tavoitteena oli luoda ensimméinen malli tuotteistusprosessista, jolla Kosilan ratkaisuvali-
koimasta voidaan puristaa tuotevalikoima. Tutkimuksen edetessa aihetta rajattiin enemman kaupallista-
misen suuntaan ja luotiin malli ulkoisesta tuotteistusprosessista, jota pilotoitiin. Pilotiksi valittiin pienten
kuntien asianhallinnan ratkaisut, koska tiedonhallintalaki on ajankohtainen ja pakottaa kuntia digitali-
soimaan asioiden kasittelyprosessit. Toinen ohjaava tekija pilotin kohderyhmén valinnassa oli Kosilan

strategia, jossa yhdeksi asiakassegmentiksi on valittu julkinen sektori ja tarkemmin kunnat.

Tutkimusmenetelmaksi valittiin konstruktiivinen tutkimus, joka sopii luonteeltaan yrityksille suunnat-
tuihin kehittamistehtaviin. Tutkimusprosessi kéynnistyi ongelman etsimiselld, jollaiseksi tunnistettiin
selkeén tuotteistusprosessin puuttuminen Kosilan toiminnasta. Toisena vaiheena tutkimusprosessissa oli
tiedon hankkiminen, jota haluttiin lahestyé vahvasti kdytdnnon ja reaalimaailman esimerkkien nakokul-
masta. Kuten tuotteen kuvaamisesta, myos tutkimuksen teoriaosuudesta haluttiin tehdd maanlaheinen ja
ymmarrettava, jotta se olisi helposti lahestyttdava koko organisaatiolle ja tuotteistusajatus olisi helpompi
jalkauttaa. Tutkimuksen kolmannessa vaiheessa luotiin ratkaisumalli, eli konstruktio, ulkoisen tuotteis-
tuksen prosessista (luku 2.5). Luvussa kuusi ulkoisen tuotteistusprosessin ratkaisumallia pilotoitiin asi-

anhallinnan tuotteella pienille kunnille.

Teorian mukaan tuotteistuksen tarkeimpia kulmakivia on rakentaa tuotteesta tai palvelusta valmis koko-
naisuus, joka tuottaa asiakkaalle lisdarvoa. YKksi iso haaste tuotteistamisessa on rajata kokonaisuus kos-
kemaan pelké&staén oleellisia ja asiakkaille tarkeimpid kokonaisuuksia. Paatoksenteko on usein vaikeaa,
joka né&kyy toimittajalla haasteena kokonaisuuden rajaamisessa, mutta kun kokonaisuus on valmiiksi

mietitty, asiakkaalla on huomattavasti helpompi tehd& ostopaatds. Myds pilotin rakentamisessa haas-
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teena oli rajata kokonaisuus riittdvan yksinkertaiseksi. Useasti tuote meinasi lahted ronsyileméén ja sit-
ten tuli palauttaa mieleen, ettd kysymys on perustuotteesta ja tietylle kohderyhmélle. Pilotoinnissa on
myos, tarkoituksen mukaisesti, suoraviivaistettu ajattelua, jotta se herattdd organisaation sisalla ajatuksia
ja keskustelua siitd, miten tuotetta ja tuotteistusprosessia voitaisiin kehittaa.

Toinen merkittdva teoriaan pohjautuva havainto oli, ettd prosessin tulee synnyttad konkreettisia materi-
aaleja. On helppo ajatella, etta riittd4d kun asiat méaritellddn. Kun tuotteistusprosessissa muodostetaan
my®6s materiaaleja, saadaan niista hyotyd myyntiin ja tuotekehitykseen. Kirjaamalla yhdessa madaritellyt
kokonaisuudet yl@s, ne eivat padse unohtumaan, ne ovat kaikkien saatavilla ja niiden pohjalta seuraavat

tuotteistuskierrokset ovat helpompia, kun ei tarvitse lahted tyhjasta liikkeelle.

Merkittavin asia koko tuotteistamisessa ja myynnissé on onnistua méaéarittdmaan ja kertomaan tuotteen
tuoma liséarvo asiakkaalle. Lisdarvon tuottaminen on keskitssé tuotteistusprosessissa ja sen tulee olla
koko ajan esilla. Jos tuote ei tuota asiakkaalle lisdarvoa, sill4 ei ole mitd&n merkitystd. Jos lisdarvoa ei
pystytd maarittdmaan, prosessi kannattaa keskeyttaa ja palata kirkastamaan asiakkaan ongelmaa ja siihen
tarjottavaa ratkaisua. Jos lisdarvo pystytaan esittdmaén rahallisesti (dollarisointi), on asiakkaan helpompi
ymmartééd hyoty konkreettisena. Myd6s pilotoinnissa hyotyjen kuvaaminen oli haastavaa. Dollarisoin-
nissa jouduttiin tekemadan paljon oletuksia ja faktatieto hyddyista oli hataraa. Toisaalta kun asioita esi-
tetadn rahallisesti, se synnyttda aina keskustelua. Myos ”pehmedmpien” hyotyjen kuvaaminen on haas-
tavaa, koska ei voida tietdd asiakkaan lahtétilannetta. Vaatii todellista asiakkaan tuntemista, ettd voidaan
todeta esimerkiksi tyon mielekkyyden parantuneen. Lakivaatimusten tayttdminen tuotteella on selkeé

hy6ty, mutta se ei erota meita kilpailijoista.

Tuotteen hinnoittelun miettiminen osoittautui tutkimuksessa haastavaksi. Erilaisia hinnoittelumalleja on
olemassa ja naisté pitdisi osata valita toimivin. Rakennetaanko tuotteen hinnoittelu enemman toimitus-
projektin varaan vai haetaanko tulovirtaa ennemmin jatkuvien lisenssimaksujen kautta? Lisaksi M-Files-
alustan hinnoittelu perustuu vahvasti kayttajalisensseihin, niin miten saadaan oma hinnoittelu skaalautu-
maan asiakkaan kayttajamaaran mukaan? Oleellisinta hinnoittelussa on 16ytaa asiakkaan saama liséarvo
ja sille konkreettinen hinta ja vield parempi jos asiakkaan hydty voidaan kuvata liiketoiminnan tuotta-
vuuden parantumisena, kuin kustannussaastona. Lopulta markkina osoittaa onko valittu hinnoittelumalli

osoittautunut oikeaksi vai tuleeko sitd muuttaa.

Tutkimuksen kaynnistdmaa tuotteistustyotd tulee jatkaa. TAma tutkimus voidaan ottaa pohjalle ja viilata

siind esitettyd prosessia toimivammaksi. Lisaksi tuotteistusprosessia voidaan testata muilla tuotteilla,
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joko M-Files-pohjaisilla tai Kosilan omilla. Asianhallinnan tuote voidaan suunnata johonkin muuhun
kohderyhma&éan, kuten oppilaitoksiin, isompiin kuntiin tai valtion virastoihin ja jalostaa perustuotteesta
paremmin kohderyhmé&én sopivia tdésmatuotteita. Jatkossa myds markkina-analyysien tekeminen on tér-
kedd, jotta saadaan selville oma asema nykyisessa markkinakentéssa ja samalla kartoitettua uusia mah-
dollisuuksia. Siséisen tuotteistusprosessin kuvaaminen on luonnollinen jatkotutkimuksen kohde. Kun
molemmat tuotteistuksen prosessit on tutkittu ja kuvattu, niistd voidaan koostaa yksi kokonaisuus Ko-

silan toimintaymparistoon.

Tutkijan henkilokohtaisena tavoitteena oli oppia liséa tuotteistamisesta ja etenkin kaupallistamisesta.
Miten yritystoimintaa voidaan kehittad tuotteistamisen myota ja miten se tulee ndkymaan yrityksen kas-
savirrassa? Mielesténi olen oppinut tutkimusprosessin aikana paljon. Tuotteistaminen termind kuulostaa
yksinkertaiselta, missé jokin ratkaisu kootaan kasaan yhdeksi paketiksi. Kokonaisuus ei kuitenkaan ole
niin yksinkertaista, vaan useita eri asioita tulee ottaa huomioon. Tuotteen siséllon kuvaaminen on tar-
kedd, jotta se on helpompi myyda ja asiakkaan helpompi ostaa. Erilaiset materiaalit tulee tuottaa myyn-
nin ja markkinoinnin tueksi. Tuotteen hinnoittelu tulee miettié ja siind tulee ottaa erityisesti huomioon
asiakkaan saama lisdarvo omaan toimintaansa. Jatkossa sisaisen tuotteistuksen prosessit ja sisélto tulee

kuvata, jotta tuote voidaan toimittaa tehokkaasti ja myynnisté saatava kate ei pala toimitusvaiheessa.

Kokonaisuutena tuotteistamisen voisi ajatella asioiden yhteisend sopimisena. Léhes kaikki prosessin vai-
heet voidaan tehda useilla eri tavoilla, mutta on tarkeéd, ettd asiat saadaan sovittua ja ne tehdaan yhteis-
ten raamien sisalla. Tuotteistuksen tarkoituksena onkin koota toimintaohjeet organisaatiolle, jotta tuo-
tetta myydaan, toimitetaan ja kehitetdén yhteisten sadntdjen mukaan. Tuotteistamisen kautta yritys saa-

daan toimimaan tehokkaammin ja tyonteko on selkedmpéa ja miellyttavampéaa.
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TUOTTEISTAJAN TYHMAT KYSYMYKSET

Mita asiakas yrittda saada aikaan?

Ketka eivat ole asiakkaitamme?

Kenesta tulee ensimmadinen asiakkaamme?

Miksi pelkddmme antaa torkeaa lupausta?

Mika saisi kilpailijat parjaamaan meita hairikoiksi?
Miksi tuotteemme olisi vertailukelvoton?

Miksi asiakas ostaisi juuri meilta?

Mitka ovat asiakkaan todelliset vaihtoehdot?

Mita asiakas menettda, jos han ei osta?

Mita asiakas tekee nykyisin itse, vaikkei kannattaisi?
Toimiiko pakettimme sisddnheittotuotteena?

Ostaako asiakas halusta vai tarpeesta?

Tarvitseeko asiakas vitamiinia vai sarkylaaketta?

Mitka ovat asiakkaan yksityiset motiivit?

Milta asiakas nayttaa muiden mielesta, jos han ostaa?
Kuka muu on ostanut meilta? Miksi?

Kuka on todellinen paattdja asiakkaan organisaatiossa?
Kuka pystyy estamaan asiakkaamme tilauksen?

Miksi asiakas moittii tuotettamme liian kalliiksi?
Perustuuko hinta kuluihimme vai asiakkaan hyotyihin?
Miten tuotteemme hyoty on dollarisoitavissa?

Milla tavoin tuotteemme on liian hieno?

Mita tuotteemme toimitus ei sisalla?

Miten asiakas voi ostaa kdytdnndssa?

Millaisia paskaduuneja sysadamme asiakkaan vastuulle?
Mita asiakas pelkda? Kuinka taklaamme pelot?

Miten nopeasti asiakas pdasee meista eroon?

Miksi mokauksemme olisi asiakkaalle hyva uutinen?
Millaisen ylitoimituksen tuotteistamme?

Miksi asiakas saa tarjouksemme niin hitaasti?

LIITE1
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TUOTTEISTAJAN TYHMAT KYSYMYKSET

K1: Mit4 asiakas yrittada saada aikaan?
V1: Asiakas pyrkii saamaan asioiden kasittelyn hallintaan, sekd vastaamaan viranomaisten vaatimus-
tenmukaisuuteen (Sahke2, tiedonhallintalaki).

K2: Ketka eivét ole asiakkaitamme?
V2: Asiakkaitamme eivat ole suuret julkishallinnon organisaatiot, joiden tarjouspyynnoét ovat liian
kompleksisia. Emme mydskaan kilpaile hinnalla.

K3: Kenesta tulee ensimmainen asiakkaamme?
V3: Ensimmainen asiakkaamme on jokin toisen asteen oppilaitos.

K4: Miksi pelkdédmme antaa torkeéa lupausta?
V4: Me emme tunne asiakassegmentin Kipupisteita riittdvan hyvin, jotta osaisimme kohdentaa siihen
torkeédn lupauksen. Emme mydskaan tunne asianhallintaa riittdvén hyvin substanssimielessé.

K5: Mika saisi kilpailijat parjaamaan meité hairikoiksi?
V5: Pystymme tarjoamaan ratkaisun useaan tiedonhallinnan osa-alueeseen saman alustan péélle. Par-
haimmillaan, pystymme ratkaisemaan asianhallinnan jo olemassa oleville M-Files asiakkaille.

K6: Miksi tuotteemme olisi vertailukelvoton?
V6: Tuotteemme on vertailukelvoton, koska sen péélle voidaan toteuttaa lukuisia tiedonhallinnan osa-
alueita. Se ei ole vain tdsmaratkaisu tiettyyn asiakastarpeeseen.

K7: Miksi asiakas ostaisi juuri meilta?
V7: Koska olemme ainoa M-Files asianhallinnan toimittaja.

K8: Mitka ovat asiakkaan todelliset vaihtoehdot?
V8: Hankkia kilpaileva asianhallinta tai meidan ratkaisumme. Laki maaraa pakollisuuden sahkoiseen
asianhallintaan.

K9: Mité asiakas menettdd, jos han ei osta?
V9: Asiakas menettad mahdollisuuden hankkia yhdella kertaa ratkaisun kattavasti tiedonhallintaan.

K10: Mita asiakas tekee nykyisin itse, vaikkei kannattaisi?
V10: Asiakas pohtii paivittain asianhallinnan prosessia ja selvittaa asioiden kasittelyn vaiheita.

K11: Toimiiko pakettimme sisdanheittotuotteena?
V11: Toimii. Voidaan laajentaa ilman suurempia kustannuksia.

K12: Ostaako asiakas halusta vai tarpeesta?
V12: Tarpeesta. Laki velvoittaa ja tehokkuus vaatii.

K13: Tarvitseeko asiakas vitamiinia vai sarkylaaketta?
V13: Vitamiinia. Asioiden kasittely pitd4 saada kuntoon ja se auttaa pitk&ssa juoksussa.

K14: Mitkd ovat asiakkaan yksityiset motiivit?
V14: Ratkaista lainsd&ddannon vaatimukset seka asioiden selked ja yhdenmukainen hallinta.
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K15: Milta asiakas ndyttda muiden mielestd, jos hén ostaa?
V15: Edellakavijalta.

K16: Kuka muu on ostanut meiltd? Miksi?
V16: Samiedu ja Careeria. He ovat halunneet ratkaista tiedonhallinnan isomman kokonaisuuden ker-
ralla, vaikka yksittain asianhallintaan M-Files on kallis.

K17: Kuka on todellinen paattaja asiakkaan organisaatiossa?
V17: Toimitusjohtaja tai rehtori.

K18: Kuka pystyy estdamaén asiakkaamme tilauksen?
V18: ICT-pééallikko.

K19: Miksi asiakas moittii tuotettamme liian kalliiksi?
V19: Asiakas vertaa hintaa kilpaileviin asianhallinnan ratkaisuihin.

K20: Perustuuko hinta kuluihimme vai asiakkaan hyotyihin?
V20: Liikaa kuluihin.

K21: Miten tuotteemme hy6ty on dollarisoitavissa?
V21: Keskimaaraisesta ajansaastosta ja toiminnan tehostamisesta séastyvaan aikaan, jolloin henkilore-
sursseja voidaan kohdentaa paremmin. Paallekkéisten ohjelmistojen alasajolla.

K22: Milla tavoin tuotteemme on liian hieno?
V22: Alustan paalle voidaan rakentaa useita ratkaisuja ja useilla eri tavoilla.

K23: Mita tuotteemme toimitus ei sisalla?
V23: Arkistoa, allekirjoitusta ja sdhkdista kokoustamista.

K24: Miten asiakas voi ostaa kaytanngssa?
V24: Ottamalla yhteyttd meihin, jolloin sovitaan tapaaminen asiakkaan ydinongelman lapikaymiseksi.

K25: Millaisia paskaduuneja sysédmme asiakkaan vastuulle?
V25: Asianhallinnan prosessien maarittely ja tiedonohjaussuunnitelman rakentaminen.

K26: Mita asiakas pelkaa? Kuinka taklaamme pelot?
V26: Asiakas pelkad, ettd maksaa ratkaisusta liikaa. Meidan tulee kertoa alustan mahdollistamista asi-
oista seka siité etta t&lla tuotteella voi ratkaista vaatimustenmukaisuuden.

K27: Miten nopeasti asiakas paasee meista eroon?
V27: Kun laskutuskausi loppuu. Maksimissa vuosi.

K28: Miksi mokauksemme olisi asiakkaalle hyva uutinen?
V28: Talloin asiakkaan palveleminen menee prioriteettilistan kdrkeen ja moka hoidetaan.

K29: Millaisen ylitoimituksen tuotteistamme?
V29: Liian pitkan kayttéonottoprojektin.
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K30: Miksi asiakas saa tarjouksemme niin hitaasti?
V30: Talla hetkelld tarjouksen laskeminen on lilan kompleksista siséllon ja hinnoittelun suhteen.
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1. VIRITA KUULIJAT KANAVALLE

Kuulijat saa parhaiten viritettya kuuntelemaan tarinalla. Satujen sijaan hyva asiakastarina toimii. Tarinan olisi
hyva kertoa jonkun asiakkaamme (hypoteettinen tai nimetonkin) ongelmasta, jonka clemme ratkaisseet

Onnelan kunta tuskaili pitkaan asiankasitielyprosessiensa kanssa.
Asioiden johdonmukainen hallinta oli vaikeaa ja usein asioihin liittyvat
asiakirjatkin saattoivat olla hukassa. Kaynnissa olevien asioiden
kasittelyprosessien seuranta oli kaytannossa mahdotonta.

Vuoden 2019 alusta valtio asetti viela voimaan uuden lain
tiedonhallinnasta, joka velvoittaa kunnat tekemaan asianhallinnan
sahkdisesti. Eihan pienella kunnalla ole mitenkaan varaa hankkia

mitdan uusia kalliita jarjestelmia?!

Eipa hataa. Vaatimustenmukaisen asianhallinnan toteuttaminen ei
olekaan niin iso juttu, kun mukaan saatiin oikea yhteistyokumppani.
Kosilan kanssa vaatimustenmukaisuus on saatu taytettya ja viela
paljon muuta. Useita tiedonhallinnan osa-alueita on saatu haltuun ja
kokonaiskustannukset ovat jopa pienemmat, kuin ennen M-Filesia.

Esittajan muistiinpanoja

2. TORKEA LUPAUKSEMME

Lupauksen ydin, vahintaankin jamera lupaus.
Varsinainen kansilehti tarinan tai referenssin jalkeen.

Kosilan tarjoamalla M-Files asianhallinnalla taytat valtion asettamat
vaatimukset seka tehostat oman kunnan toimintaa.

M-Files asianhallinnalla asiciden kasittely on joustavaa ja seuranta
helppoa.

Asiaprosessien tyostaminen on jopa mukavaal

Esittdjan muistiinpanoja

kKosilAa




LIITE 3/2

3. MITA MYYMME

Kerrotaan selkeasti mitd myydaan. Onko se tietojarjestelma, palvelu, tms.
Tama, jotta asiakas p&asee heti karrylle tuotteesta, eika joudu arvailemaan.

Tarjoamme asiakkaan kayttoon Sahke2-mukaisen
asianhallintajarjestelman.

Ratkaisu tarjotaan pilvipalveluna, joten asiakkaan ei tarvitse
huolehtia asennuksista itse.

Esittajan muistiinpancja

4. MITA ASIAKAS SAA JA HYOTYY

Avataan esim. torkeda lupausta.
Ei huipputarkkoja yksityiskohtia, koska paattajat eivat ole kiinnostuneita.

Asiociden kasittelyprosessit selkeytyy
Vaatimustenmukaisuus tayttyy

Ratkaisulla voidaan korvata muita tiedonhallinnan osia
Organisaatio voi saastaa jopa 100 000 € vuositasolla

Esittajan muistiinpancja

kKosilAa
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5. MITEN ASIAKAS SAA SEN?

Tilaus- ja toimitusvaiheet tarkasti kuvattuna.

Yhteydenotto

= Eri kanavat

= Asiakkaan = Ongelman
ongelma / tarpeet tarkentaminen

* Ratkaisun
esittiminen

= Tarjoukset
*Sopimukset

Yhteys meihin

Kaydaan viela tarkemmin sisalto |api

Tehdaan kaupat

Otetaan kayttoon ketterien kehitysmetodien mukaan

6. MITEN RATKAISUMME EROTTUU?

* Taysin muokattava alusta, voidaan mukauttaa asiakkaan tarpeisiin
« Samalla alustalla voidaan tehda muutakin tiedonhallintaa
+ Saumaton integraatio O365-maailmaan

Esittdjan muistiinpanoja

kKosilAa



7. INVESTOINTI
Paljonko maksaa ja paljonko tuottaa. Dollariscinti miten investointi muuttuu tuotoksi tai
joksikin muuksi.

Aslanhallinnan kayttajat:
Tybalka kuukaudessa: 1
Keskiméidrainen palkka: 2 500 €/'kk.

TySantajan kokonatskustannus palkasta: 1,5 *
Aslanhallinnan avulla voidaan tySta tehostaa

Tybajan sadstt yhieensd paivittain: 1 hivrk/hia * 20 hid
TySajan sadstd kuukaudessa yhieensa: 20 hivrk * 20y

Sagsts: 400 h /150 h * 3 750 €/kk = 10 000 €/kk = vucdessa 120 000 €

Kulut: 35 €/kk * 20 hiad =70 (sovellusksenssl) = vuodessa 9600 €
Kokonatssddstd vuodessa: 12 E €=110400€

Esittajan muistiinpancja

8. MIKSI ASIAKAS USKOISI?

Referenssit. Kuka muu on meiltd ostanut? Mita mieltd han oli?
Tai sitten esitys voisi kertoa muuten, miten kokeneet asiantuntijamme asioita tuottavat ja toimittavat.

Suoranaisia asianhallinnan referensseja ei vield ole. Tahan voisi
kaivaa tyytyvaisimpia asiakkaitamme muilta tiedonhallinnan osa-
alueilta.

Meilla on vuosien kokemus asianhallinnasta ja haluamme tarjota

simppelin ratkaisun, joka kattaa minimivaatimukset. Pieni investointi,
pieni riski, valtava hyoty.

Esittdjan muistiinpanoja
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9. MIKSI ASIAKAS USKALTAISI OSTAA?

Poistetaan ostamisen pelkoja.
Takuu on kaikkien riskinpoistajien aiti.

Tomakka takuu puuttuu vield meilta.

Annetaan IT2018-ehtojen mukainen takuu, mutta se ei vield taklaa
ostamisen pelkoa.

Taman hetken lupaus, etta asiakas saa toimivan jarjestelman ja
kaikki ongelmat selvitetaan 90-paivan ajan toimituksesta.

Esittajan muistiinpancja

10. MITA EHDOTAMME SEURAAVAKSI TOIMENPITEEKSI?

Seuraava konkreettinen toimenpide,
eftei kauppa jaa tekematta vaikka asiakas ostaisi.

Seuraava vapaa aika esittelylle on 0.0 xxxx.

Laitanko teille varauksen ja otat organisaatiosta muitakin henkilcita
mukaan kuulemaan M-Files ilosanomaa?

Tavoitteena vahintdan saada seuraava tapahtuma kalenteroitua
asiakkaalle. Se voi olla puhelu, esittely, tarjous ...

kKosilAa
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Asianhallinta - hinnasto

PERUSTOIMITUS

« Kayttoonotto 10 000 €
» Sovelluslisenssi 100 €/kk
» Kayttajalisenssit 35 €/kk

LISAMODUULIT

» Tarjoushallinta
» Rekisterit
* Integraatiot

KosilA




