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palvelutarjontaan ja toiminnasta aiheutuviin kustannuksiin.

Tuotteistamisesta suunniteltiin sen paakohdat, jotka ovat palvelutarjpoman

kehittaminen, palveluiden rakenteen ja sisallon maarittaminen ja kehittaminen
seka palveluiden konkretisoiminen. Tutkimuksen hinnoitteluosuudessa pereh-
dyttiin paaosin kustannusperusteiseen hinnoitteluun ja tehtiin ehdotuksia kus-

tannusten kohdistamisesta opiskelijaprojekteille.

Kustannuksiin perustuvan hinnoittelun edellytyksena on todellisten kustannus-
ten selvittaminen ja niiden oikea kohdistaminen, mika vaatii jatkossa henkilos-
ton sitoutumista kustannusten seurantaan. Varsinainen hinnoittelu tulee to-
teuttaa organisaation sisalla, mutta tuotteistamiseen liittyvissa jatkotoimenpi-
teissa on hyva olla vahvasti mukana opiskelijoiden nakdkulma ja panos. Opis-
kelijalahtoisyys tulisikin huomioida koko KymiDesign & Businessin toiminnas-

sa ja sen kehittamisessa.
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The aim of this thesis was to construct the productisation and pricing of
student projects in KymiDesign & Business, a research, development and
innovation unit in Kymenlaakso University of Applied Sciences. The study is

outlined to cover the business economics student projects.

The study presents the headlines of the productisation: to develop the supply
of services, to define and develop the structure and contents of the services
and to concretise the services. The pricing part of the study mainly processes
the cost based pricing and presents proposals for the allocation of the costs.
The basis for the thesis was the theory of productisation and pricing and the
information about operations, supply of services and costs in KymiDesign &

Business.

The precondition for cost based pricing is to find out the real costs of the op-
erations and to assign them correctly. The personnel have to commit to moni-
tor the costs. The actual pricing process has to be executed inside the organi-
sation. The productisation operations should be done from the students’ point
of view. The students should be taken into account in all the operations in

KymiDesign & Business and in the development of them.
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1 JOHDANTO

Projektioppiminen oppilaitoksen ja tydelaman yhteistyona on nykyisin yksi
opiskelun muodoista ammattikorkeakouluissa. Projektien sisalto vaihtelee
suuresti, mutta yhteista niille on hyddynnettavissa olevan tuloksen tavoittelu.
Projektioppimisessa yhdistyy tekemalla oppiminen, ongelmanratkaisu, suunni-

telmallisuus ja sitoutuminen yhteistyohon.

KymiDesign & Business on Kymenlaakson ammattikorkeakoulun kansainvali-
sen liiketoiminnan ja kulttuurin toimialan yksikkd, joka tarjoaa opiskelijaprojek-
teina palveluita yrityksille ja muille organisaatioille. KymiDesign & Businessin
toiminnan tarkoituksena on opiskelijoiden projektioppimisen ohella maakun-

nan yritysten toiminnan tukeminen ja uuden yritystoiminnan synnyttaminen.

KymiDesign & Businessin palvelutarjonta on monipuolista sisaltaen erityyppi-
sia palveluita liiketalouden, viestinnan ja muotoilun aloilta. Palveluissa voidaan
my0s yhdistaa eri alojen osaamista. Tama opinnaytety6 on rajattu kasittele-
maan liiketalouden palveluita. Opinnaytetyon aihe on lahtdisin KymiDesign &

Businessin tarpeesta kehittaa hinnoitteluaan.

Tahan asti KymiDesign & Businessin palvelut ovat olleet asiantuntijapalveluille
tyypillisesti alusta asti asiakkaalle raataloitavia. Hinnoittelu on tapahtunut pro-
jektikohtaisesti perustuen arvioon. Taman opinnaytetyon tavoitteena on
KymiDesign & Businessin palveluiden tuotteistamisen ja hinnoittelun suunnit-
telu. Tavoitteena on esitella eri vaihtoehtoja hinnoitteluun. Palveluiden tuot-
teistamisen suunnittelun tavoitteena on selkeyttaa kuvaa palvelutarjonnasta ja
antaa ideoita kaytannon tuotteistusprosessille tulevaisuudessa. Tuotteistami-
sella tavoitellaan myds hinnoittelun helpottumista. Palvelun tuotteistaminen
kasitteena tarkoittaa palvelun sisallon tarkempaa maarittelya ja palvelun konk-

retisointia.

Palveluiden hinnoittelusta ja tuotteistamisesta on viime vuosina tehty joitain
opinnaytetoita. Hinnoittelua kasitteleva kirjallisuus painottuu tuotteiden hinnoit-
teluun, mutta vaikuttaa silta, etta kiinnostus myos palveluiden hinnoittelun tut-
kimiseen on kasvussa. Palveluiden tuotteistaminen on selvasti yleistymassa,

vaikka kirjallisuus aiheesta onkin viela melko vahaista. Tassa opinnaytetydssa
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on kaytetty paaasiallisina Iahteina alan kirjallisuutta, keskusteluita KymiDesign
& Businessin henkiloston kanssa seka henkilostolta saatua toimintaan ja sen

kustannuksiin liittyvaa materiaalia.

Opinnaytetyon teoriaosuudessa kerrotaan palveluista ja niiden hinnoittelun
ominaispiirteistd, menetelmista ja kustannuslaskennasta. Tuotteistamisen teo-
riasta kasitellaan tuotteistamisen hydtyja ja haittoja, tuotteistamisprosessia

seka tuotteistamisen vaikutusta hinnoitteluun.

Tyon empiirisessa osiossa esitelldaan KymiDesign & Business ja suunnitellaan
sen liiketalouden palveluiden tuotteistaminen. Osiossa kerrotaan mista toi-
meksiantajan toiminnassa aiheutuu kustannuksia ja mita piirteitéa sen hinnoit-
teluun liittyy. Hinnoittelun kehittamista varten tehdaan ehdotuksia sopivista

hinnoittelumenetelmista.

2 PALVELUT JA NIIDEN HINNOITTELU

2.1 Mita palvelu on?

Palvelu on jotain, mita voidaan ostaa ja myyda, mutta jota ei voida kokea
konkreettisesti. Palvelu voi olla taysin aineeton, mutta siihen voi liittya myos
aineellisia osia. Palvelu on prosessi, joka koostuu eri toiminnoista. Palvelulle
ominaista on myos se, ettei sita voida varastoida. Usein palvelun tilaaja osal-
listuu palvelun tuottamiseen tai on ainakin jonkinlaisessa vuorovaikutuksessa

palvelun tarjoajan kanssa. (Grénroos 78—81.)

Palveluita voidaan ryhmitella niiden tiettyjen ominaispiirteiden mukaan. Omi-
naispiirteet vaikuttavat myos palvelun hinnoitteluun. Kertaluontoisten ja toistu-
vien palveluiden hinnoittelu on luonnollisesti erilaista. Toistuvissa palveluissa
hinnoittelua voidaan kayttaa asiakassuhteen luomisessa esimerkiksi tarjoa-
malla ensimmainen palvelukerta ilmaiseksi. Sen sijaan kertaluontoisissa tai
harvoin toistuvissa palveluissa, esimerkiksi hinausautopalvelussa vastaavan-
laista hinnoittelua ei voida kayttaa. Jotkut palvelut, kuten huolto- ja korjauspal-
velut ovat usein luonteeltaan kiireellisia. Palvelun nopeus ja ajankohta ovat

talldin perusteena hinnoittelulle. Myos palvelun asiakkaalle asettamat vaati-
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mukset ja asiakkaan oman toiminnan suunnitelmallisuus voivat vaikuttaa hin-
noitteluun. Osa palveluista vaatii suuria investointeja laitteisiin, jarjestelmiin tai
henkilostoon. Tallaisia paaoma- ja jarjestelmaintensiivisia palveluita ovat
muun muassa lento- ja laivamatkustuspalvelut, majoituspalvelut ja telepalve-
lut. Tavoitteena on kapasiteetin tayttaminen, jolloin hinnoittelussa voidaan

kayttaa esimerkiksi tilausten ennakkoalennuksia. (Sipila 2003, 139-141.)

Asiantuntijapalveluille tyypillisia piirteitd ovat palvelutapahtuman vaativuus,
henkildésidonnaisuus ja suuri raataléinnin tarve. Asiantuntijapalveluiden hin-
noittelu etukateen voi olla mahdotonta, silla usein asiakas ei itse tieda palve-
luntarvettaan ja mahdollisuuksia sen tayttamiseksi. (Sipila 2003, 142-143.)
Asiakkaan saaman palvelun rakennetta havainnollistaa jako aine-, henkilopal-

velu- ja jarjestelmaosioihin (kuva 1).

Aineosio Henkilopalveluosio

Paljonko asiakas saa Paljonko asiakas saa
palvelun hinnassa ai- palvelun hinnassa suo-

netta tai tavaraa? raa henkildpalvelua?

Jarjestelmaosio

Paljonko asiakkaan maksamasta hinnasta menee
palvelujarjestelman yllapitoon? Puitteiden, valinei-
den, jarjestelmien ja jarjestelmaa palvelevan henki-

6ston kustannukset.

Kampaamo PankKki

Kuva 1. Asiakkaan saama palvelu (Sipila 2003, 138) ja esimerkit kampaamon
ja pankin palvelurakenteesta



2.2 Palveluiden hinnoittelun ominaispiirteita

Hinnoittelun perusajatuksena on, etta pitkalla aikavalilla yrityksen tulee kattaa
kustannuksensa tuotoilla. Tama maarittda hinnan alarajan. Hinnoittelu ei kui-
tenkaan ole niin yksinkertaista kuin pelkka kustannusten laskeminen, vaan
hinnoittelussa joudutaan huomioimaan myos muita seikkoja kuten kysynta,
kilpailu ja lainsdadanto. Hinnoittelu onkin yksi yrityksen vaativimmista tehtavis-
ta, ja se ratkaisee yrityksen kannattavuuden seka lyhyella etta pitkalla aikava-
lilla. (Melamies & Paakkunainen 1997, 61-62.)

Palveluiden hinnoittelussa on omat haasteensa verrattuna tavaroiden hinnoit-
teluun. Palveluiden aineettomuus aiheuttaa sen, etta asiakkaan voi olla vaikea
hahmottaa, mita kaikkea palvelu pitaa sisallaan. Tama vaikeuttaa myds tarjol-
la olevien palveluiden vertailua keskenaan. Nain eri palveluiden hintojakin on
hankala verrata toisiinsa. Palvelun tilaaja on usein mukana tuottamassa palve-
lua, joten etukateen voi olla mahdotonta arvioida, kuinka palvelun tuottamisen

tydmaara tarkalleen jakaantuu eri osapuolten kesken. (Sipila 2003, 19.)

Erkki K. Laitisen (2007, 293) mukaan palveluiden hinnoittelu perustuu parem-
minkin asiakkaan kokemaan hyotyyn ja asiakkaalle palvelusta koituviin kus-
tannuksiin ja vaivaan, kuin suoraan palvelun tuottamisesta aiheutuviin kustan-
nuksiin. Laitinen painottaa palveluiden hinnoittelussa asiakaskeskeisyytta, silla
palvelun ollessa henkilokohtainen, myos hinnoittelu saa maaraytya asiakas-

kohtaisesti.

2.3 Palveluiden hinnoittelun kolme paaperustetta

Palveluiden hinnoittelu voidaan jakaa kolmeen eri paaperusteeseen. Yleensa
hinnoittelu ei kuitenkaan tapahdu vain yhdella naista perusteista, vaan usein

siihen vaikuttavat kaikki kolme paaperustetta. (Sipila 2003, 57.)

2.3.1Kustannusperusteinen hinnoittelu

Kustannusperusteinen hinnoittelu perustuu palvelun tuotantokustannuksiin ja

niihin lisattyyn kate- tai voittotavoitteeseen. Kustannusperusteinen hinnoittelu
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on teoriassa yksinkertainen ja selkea tapa hinnoitella. Kdytanndssa yksittaisen
palvelun aiheuttamia kustannuksia voi kuitenkin olla vaikea saada selville.

Kustannusperusteinen hinnoittelu ei myoskaan huomioi palvelun arvoa asiak-
kaalle. Markkinoita huomioimaton kustannusperusteinen hinnoittelu voi johtaa

palvelun yli- tai alihinnoitteluun. (Sipila 2003, 58.)

2.3.2Markkina-, kilpailu- ja asiakasperusteinen hinnoittelu

Kysynnan ja kilpailun vaikutus muovaavat palvelulle markkinahinnan. Lisaksi
julkinen valta vaikuttaa markkinahinnan muodostumiseen esimerkiksi lakien ja
verotuksen kautta. Markkinahinta voi olla myos alle tuotantokustannusten, toi-
sin kuin kustannusperusteinen hinta. Toisaalta se voi olla myds kustannuspe-
rusteista hintaa reilusti korkeampi, silla markkinahinnan ylarajan maarittavat
markkinat ja kysynta. Sipila maarittelee markkinahinnan samanlaisten tai toi-
siaan taysin korvaavien palveluiden toteutuvana keskihintana. Asiakasperus-
teisessa hinnoittelussa hinta maaritelldan asiakaskohtaisesti. Eri asiakkaat
ovat yritykselle kannattavuudeltaan eriarvoisia, ja tama huomioidaan hinnoitte-
lussa. Myds asiakkaan saamaa hyotya voidaan kayttaa perusteena hinnoitte-
lulle. (Sipila 2003, 58-63.)

2.3.30mat paamaarat hinnoittelun perusteena

Usein yrityksen omia tavoitteita ja tahtoa enemman hinnoitteluun vaikuttaa
markkinatilanne. Hinnoittelun taustalla vaikuttavat kuitenkin aina yrityksen
omat paamaarat. Monopoliasemassa olevan palveluntarjoajan on helppo kayt-
taa omia paamaariaan hinnoittelun perusteena. Sosiaalinen hinnoittelu tarkoit-
taa hinnoittelua, jossa asiakkaalta peritaan vapaaehtoisesti matalampaa hin-
taa. Yritykset voivat kayttaa sosiaalista hinnoittelua niin kutsutuissa pro bono -
toissa, joissa palveluita tarjotaan ilmaiseksi tavoitteena saada positiivista julki-
suutta. Esimerkiksi taiteilijoiden ilmaisesiintymiset ovat pro bono -t6ita. (Sipila
2003, 63-64.)

2.4 Palveluiden hinnoittelun menetelmat

Hinnoittelumenetelmalla tarkoitetaan sita tarkempaa menetelmaa, jolla mak-

sun suuruus on laskettu ja johon hinta perustuu. Hinnoittelumallit voidaan ja-
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kaa selkeasti tarkeimman hinnoitteluperusteen eli hintakantajan mukaan nel-
jaan perustyyppiin: tuotosperusteisiin, resurssipohjaisiin, kayttdoikeus- ja kayt-
toperusteisiin seka hyoty- ja arvoperusteisiin hintoihin. Kaytannossa hinnoitte-

lussa sovelletaan usein naiden mallien yhdistelmia. (Sipila 2003, 177-179.)

2.4.1Resurssipohjaiset hinnat

Resurssipohjaisessa hinnoittelussa hinnan maarittavat palvelun tuottamiseen
kuluvat resurssit. Hinta voi perustua tehtyyn tydhon, aiheutuneisiin kustannuk-

siin tai kaytettyyn tai varattuun kapasiteettiin.

Kustannusperusteisessa hinnoittelussa on kaksi paamuotoa, omakustannus-
laskentaperusteinen eli OKA-hinnoittelu seka katetuottohinnoittelu. OKA-
hinnoittelussa hinta lasketaan kattamaan aiheutuneet erillis- ja yleiskustan-

nukset. Kustannuksiin lisataan voittolisa.

Katetuottohinnoittelussa hinnoittelun perustana ovat palvelun tuottamisesta

aiheutuneet muuttuvat kustannukset. Muuttuviin kustannuksiin lisataan haluttu
kate, jolla katetaan tuotto seka loput kustannuksista. Katetuottohinnoittelu on-
kin OKA-hinnoittelua yksinkertaisempi tapa hinnoitella kustannusperusteisesti.
Katetuottohinnoittelussa yleiskustannuksia ei kohdisteta yksittaiselle palvelul-
le, joten yleiskustannusten jakautuminen eri palveluiden hintoihin ei valttamat-

ta ole totuudenmukaista.

Kustannuspohjainen hinnoittelu on johdonmukainen, mutta toisaalta jaykka
tapa hinnoitella. Kustannuspohjaista hinnoittelua kaytetaan usein julkisissa
palveluissa seka palveluissa, joiden aineosio on suuri (ks. kuva 1). Kustan-
nuspohjaisessa hinnoittelussa on vaarana palvelun yli- tai alihinnoittelu suh-
teessa markkinoihin, ja yritys voikin hinnoitella itsensa ulos markkinoilta kayt-
taessaan kustannuspohjaista hinnoittelua. Kustannuspohjaisen hinnoittelun

suuri ongelma on se, ettei se huomioi palvelun arvoa asiakkaalle.
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Omakustannusperusteinen hinnoittelu

Tuotteen valittomat yksikkokustannukset
+ tuotteen valilliset yksikkOkustannukset

= Tuotteen omakustannusarvo (OKA)
+ kohtuullinen kate / voittolisa

= Tuotteen myyntihinta (ilman arvonlisaveroa)

Katetuottohinnoittelu

Tuotteen muuttuvat kustannukset
+ Katetuottotavoite

= Tuotteen myyntihinta (ilman arvonlisaveroa)

Kuva 2. OKA-hinnoittelu (Sipila 2004, 182) ja katetuottohinnoittelu (Alhola &
Lauslahti 2009, 228)

Aikaveloituksessa hinnoittelu perustuu palvelun tuottamiseen kaytettyyn ai-
kaan. Tama menetelma on asiakkaalle selkeasti ymmarrettava tapa hinnoitel-
la. Aikaveloituksessa muut aiheutuneet kustannukset veloitetaan usein erik-
seen. Nain aikaveloitus on palvelun tuottajalle helppo ja kohtalaisen riskiton
hinnoittelumenetelma. Tydntekijan osaaminen voi aiheuttaa epatasaisuutta ai-
kaan perustuvassa hinnoittelussa — hinnassa ei valttamatta tule huomioitua
rittavalla tasolla onko tyontekija ripeasti suoriutuva ammattilainen vai tyon hi-
taammin hoitava aloittelija. Aikaveloitus ei kannusta tuottavuuden kehittami-
seen, vaan pahimmillaan se houkuttelee pitkittamaan palvelun tuottamispro-
sessia. Myos asiakkaan huomio saattaa tyon tuloksen sijaan kiinnittya palve-

lun tuottamiseen kuluvaan aikaan.

Kapasiteettiperusteisessa hinnoittelussa asiakas varaa maksamallaan hinnalla
henkilo-, tila- tai laiteresurssin kayttoonsa. Hinta peritaan, vaikka asiakas ei
kayttaisikaan varaamaansa resurssia. Kapasiteettiperusteista hinnoittelua kay-
tetaan esimerkiksi leasing-vuokrauksessa seka tapahtumien ja matkojen li-

punmyynnissa.

(Sipila 2003, 181-194.)
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2.4 .2 Tuotosperusteiset hinnat

Tuotosperusteisessa hinnassa asiakas maksaa valmiista tai aikaansaatavasta
tuotoksesta. Palvelun jokainen vaihe ja suoritus voidaan veloittaa erikseen.
Tallainen toimenpide- tai tapahtumahinnoittelu on helposti ymmarrettava ja oi-
keudenmukainen hinnoittelumenetelma. Palvelun lopullinen hinta selviaa kui-

tenkin vasta, kun tiedetaan palvelun tarkka sisalto.

Palveluiden yleisimmin kaytetty hinnoittelumenetelma on tuotehinnoittelu.
Tuotteistaminen lisaa myyjan tuotekehityskustannuksia, joten myyjan riski on
suurempi verrattuna esimerkiksi aikaveloitteiseen hinnoitteluun, jossa tuote-
kehitys tapahtuu asiakkaan maksamalla ajalla. Asiakkaat pystyvat vertaile-
maan paremmin tuotehinnoiteltujen palveluiden hintoja ja ominaisuuksia, mika
voi johtaa kilpailun kiristymiseen. Tuotteistaminen kuitenkin tuo mukanaan
my0s runsaasti etuja, kuten toiminnan ja sen suunnittelun tehostumisen,
myynnin helpottumisen ja osaamisen tehokkaamman levittamisen. Tuotteis-
tamisesta huolimatta palveluiden tarjonnassa voidaan sailyttaa raataloitavyys

palveluiden eritasoisten versioiden ja haarukkahinnoittelun avulla.

Pakettihinnoittelussa hintaan sisaltyy tietty, eri osista koottu palvelukokonai-
suus. Usein Iahtdkohtana on peruspaketti, johon on mahdollista ostaa lisapal-
veluita. Varsinkin kovassa hintakilpailussa peruspaketti voi olla hyvin riisuttu ja
edullinen, jolloin tuotto kerataan paketin ohessa myytavilla lisaosilla. Paketti-
hinnoittelu voi olla keino kasvattaa asiakkaan kokonaisostosta. Palvelun
markkinointi voi myos olla helpompaa tarjottaessa valmista pakettia yksittais-
ten osien sijaan. Toisaalta asiakas saattaa kokea pakettihinnan liian korkeaksi
tai jonkun paketin osan turhaksi, mika antaa kilpailijoille mahdollisuuden hou-
kutella asiakkaan itselleen tarjoamalla paremmin asiakkaan tarpeita vastaa-

vaa palvelua.

Tarjousperusteisessa urakkahinnoittelussa hinnoittelu tapahtuu yksildllisesti
asiakkaan kanssa sopien. Tarjoushinnoittelua kaytetaan usein silloin, kun kus-
tannukset ja palvelun tuotantotapa vaihtelevat suuresti eri asiakkaiden valilla.
Urakkahinnankaan ei tarvitse sisaltaa kaikkia tyoosioita, vaan sovitut osiot
voidaan veloittaa erikseen tyon edetessa ja kustannusten selvitessa. Urakka-

tyon ansiosta tyon ennakkosuunnittelu on seka ostajan etta myyjan puolelta
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hyvaa, ja myohemmassa vaiheessa voidaan keskittya tyon tehokkaaseen to-
teutukseen. Ennakkosuunnittelu on myos urakkahinnoittelun ongelma. Suun-
nittelu vaatii paljon resursseja etukateen, vaikka asiakas ei lopulta hyvak-
syisikaan tarjousta. Tarjouskustannukset nostavat koko alan hintatasoa. Ta-
han voi 16ytya ratkaisu tuotteistamisesta. Erilaisista tuotteistetuista osioista
voidaan nopeastikin rakentaa raataloity palvelukokonaisuus ja tehda siita tar-

jous.

(Sipila 2003, 200-216.)

2.4 .3 Hyoty- ja arvoperusteiset hinnat

Hyotyperusteisessa hinnoittelussa hinta asetetaan asiakkaan palvelusta saa-
man hyoédyn perusteella. Hyotyperusteinen hinnoittelu minimoi asiakkaan ris-
kin ja antaa asiantuntijapalveluiden tarjoajalle parhaat tuottomahdollisuudet.
Hinnoittelu voi perustua esimerkiksi asiakkaan myynnin kasvuun, maineen ja
tunnettuuden paranemiseen, parempaan kannattavuuteen ja kontaktien kehit-
tymiseen. (Sipila 2003, 235.)

2.5 Kustannusten laskeminen

Kustannusten jaottelussa kaytetaan eri tapoja. Perinteisesti kustannukset on
jaoteltu pareittain muuttuviin ja kiinteisiin, valittomiin ja valillisiin tai erillis- ja
yhteiskustannuksiin. Jako muuttuviin ja kiinteisiin kustannuksiin tapahtuu sen
mukaan, miten kustannusten maara riippuu tuotannon maarasta. Muuttuvia
ovat ne kustannukset, joiden maara on riippuvainen tuotannon volyymista,
esimerkiksi raaka-ainekustannukset tai valmistustyontekijoiden palkat. Kiinteat
kustannukset eivat ole sidoksissa tuotannon volyymiin, vaan ne pysyvat sa-
moina riippumatta toiminta-asteesta. Kiinteita kustannuksia ovat esimerkiksi
toimihenkilopalkat ja vuokrat. Yhteis- ja erilliskustannukset voidaan yleensa

rinnastaa kiinteisiin ja muuttuviin kustannuksiin.

Valittomat kustannukset ovat kustannuksia, jotka voidaan kohdistaa suoraan
laskentakohteelle. Valittomat kustannukset ovat yleensa muuttuvia kustan-
nuksia. Valilliset kustannukset ovat eri laskentakohteiden yhteisia yleiskustan-

nuksia. Naiden kohdistaminen eri laskentakohteille on hankalampaa kuin valit-
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tomien kustannusten. Kohdistamiseen on olemassa erilaisia ratkaisuja, kuten

kustannuspaikkalaskenta ja yleiskustannuslisien kaytto.

(Alhola & Lauslahti 2009, 55-64.)

Kustannuslaskennassa on perinteisesti kolme vaihetta: kustannuslajilaskenta,
kustannuspaikka- eli vastuualuelaskenta ja suoritekohtainen laskenta. Kus-
tannuslajilaskennassa selvitetdan laskentakauden kokonaiskustannukset la-
jeittain. Kustannuslajeja ovat esimerkiksi aine- ja tarvikekustannukset, palkat

ja vuokrat.

Kustannuspaikka- eli vastuualuelaskennan tavoitteena on kustannusten koh-
distaminen oikeille vastuualueille eli kustannuspaikoille. Valillisten kustannus-
ten kohdistaminen on haasteellista, valittbmat sen sijaan kohdistetaan suo-
raan kustannuspaikalle aiheuttamisperiaatetta noudattaen. Perinteisesti kus-
tannuslaskennan paatavoitteena on suoritekohtaisten kustannusten selvitta-

minen.

Suoritekohtaisessa laskennassa kaytetaan minimi-, keskimaarais- tai normaa-
likalkyylia riippuen siitd, mitka kustannukset ja missa laajuudessa suoritteille
halutaan kohdistaa. Minimikalkyylissa suoritteelle kohdistetaan vain muuttuvat
kustannukset, koska ainoastaan niiden katsotaan aiheutuneen suoritteen ai-
kaansaamisesta. Keskimaaraiskalkyylissa suoritteille kohdistetaan kaikki las-
kentakauden kustannukset. Normaalikalkyyli huomioi toimintasuhteen muu-
tokset kustannusten kohdistamisessa toisin kuin keskimaaraiskalkyyli. Siina
suoritteelle kohdistetaan muuttuvien kustannusten lisaksi kiinteat kustannuk-
set suhteutettuna normaalisuoritemaaraan. Normaalisuoritemaarana voidaan
kayttaa pitkan aikavalin toteutuneiden suoritemaarien keskiarvoa tai tavoitteel-

lista suoritemaaraa.

(Alhola & Lauslahti 2009, 185-192.)

3 PALVELUIDEN TUOTTEISTAMINEN

Palveluiden ainutkertaisuuden vuoksi niiden sisaltdoa voi olla vaikea maaritella

etukateen. Tuotteistamisen tarkoituksena on selkeyttaa palvelun rakennetta ja
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maaritella sen sisalto seka asiakasta etta palvelun tuottajaa varten. Jari Pa-
rantainen (2009, 11) maarittelee tuotteistamisen tyoksi, jonka tuloksena on
asiantuntemuksen tai osaamisen jalostuminen myynti-, markkinointi- ja toimi-
tuskelpoiseksi palvelutuotteeksi. Tuotteistaminen voi olla eriasteista. Varsinai-
sesta tuotteistamisesta on Jorma Sipilan (1999,12) mukaan kyse kuitenkin
vasta silloin, kun palveluista on kehitetty selkeita asiakkaalle tarjottavia palve-
lukokonaisuuksia tai -prosesseja. Sipilan sanoin palvelu on tuotteistettu silloin,

kun sen kaytto- tai omistusoikeus voidaan niin haluttaessa myyda eteenpain.

Tuotteistamisen tavoitteena on palveluiden kehittaminen, asiakashyoédyn
maksimointi ja palvelun tuottajan tulostavoitteiden saavuttaminen. Tuotteista-
minen voidaan jakaa sisdiseen ja ulkoiseen tuotteistamiseen. Sisdinen tuot-
teistaminen on se osa tuotteistamista, joka ei yleensa nay asiakkaalle. Sisai-
seen tuotteistamiseen kuuluu osaamisen ja tydmenetelmien kehittaminen ja
sisdisten tuotekuvausten laatiminen. Yleensa suurin osa tuotteistamisesta on
sisaista tuotteistamista. Ulkoista tuotteistamista on tuotteen konkretisointi esi-
merkiksi tuote-esitteen avulla. Myds tuotemerkki on osa ulkoista tuotteistamis-
ta. (Sipila 1999, 47—49.)

Tuotteistamisen avulla voidaan kehittda jo olemassa olevia palveluita tai sita
voidaan kayttaa uuden palveluidean kehittamisessa toistettavaksi palveluksi.
Tuotteistamisprosessin kulku on yksilollinen riippuen yrityksen lahtokohdista ja

tuotteistamisen tavoitteista. (Jaakkola, Orava & Varjonen 2009, 5.)

Asiantuntijapalveluiden ajatellaan usein olevan niin ainutlaatuisia, etta niiden
tuotteistaminen on hankalaa tai etta tuotteistaminen tekee palvelun raataloin-
nista mahdotonta. Tuotteistaminen on kuitenkin juuri se tekija, joka mahdollis-
taa kannattavan raataléinnin. Sen sijaan, etta kerta toisensa jalkeen tehdaan
sama asia uudelleen, voidaan keskittya paremmin vaativimman tydosuuden
suunnitteluun. (Sipila 1999, 14-17.)

3.1 Tuotteistamisen vaikutukset

Tuotteistaminen konkretisoi palvelun ja tekee sen sisallon hahmottamisesta
helpompaa. Asiakas siis nakee paremmin jo etukateen, mita saa palvelun

hankkiessaan, joten tuotteistaminen tekee palvelun arvioinnista ja asiakkaan
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ostopaatoksen tekemisesta helpompaa. (Jaakkola ym. 2009, 5.) Asiakas pys-
tyy vertailemaan paremmin tuotteistettuja palveluita keskenaan, mika voi
myos kKiristaa kilpailutilannetta. Toisaalta hyvin onnistunut tuotteistaminen voi
tehda palvelusta juuri sen, jonka asiakas valitsee kilpailevien palveluiden jou-
kosta. Asiakas arvostaa tuotteistetussa palvelussa myds sita, etta palvelun
tuotekehitys on jo tehty. Asiakas maksaa valmiista palvelusta, ei koekaniinina
toimimisesta. Talldin asiakas on myds todennakaoisesti valmis maksamaan

palvelusta enemman. (Sipila 1999, 19-20.)

Tuotteistaminen kehittda oppimista ja tehostaa osaamisen leviamista yrityk-
sessa. Tuotteistaminen pakottaa toimintaprosessien systematisointiin ja pa-
rantaa kehitystyon tehokkuutta antamalla sille selkeat tavoitteet. Tyovaiheet ja
tydnjako tulevat selkeammiksi, ja tyontekijdiden osaamisen hyddyntaminen
paranee. (Sipila 1999, 18.)

3.2 Tuotteistamisprosessi

Jari Parantainen

Jari Parantaisen (2009, 13—15) mukaan onnistuneesta tuotteistamisprosessis-
ta on l0ydettavissa kuusi eri vaihetta. Ensimmaisessa vaiheessa toiminnasta
alkaa erottua hyvaksi havaittuja kaytantoja ja toimintamalleja, joita aletaan
monistaa toiminnassa. Seuraavaksi palvelu nimetaan ja sen hinta alkaa hah-
mottua. Kolmannessa vaiheessa palvelun toimitussisaltd alkaa olla vakiintunut
ja palvelulle on mahdollista asettaa jopa kiintea hinta. Seuraavassa vaiheessa
tuotteistamista ollaan, kun palvelu on niin vakiintunut, etta asiantuntija voi

opettaa muita toimittamaan palvelun lahes samoin kuin itse.

Tuotteistamisen ratkaiseva vaihe on se, kun palvelu voidaan tuottaa ilman al-
kuperaista asiantuntijaa ja palvelu alkaa monistua. Viidennessa vaiheessa
palvelun vaiheet dokumentoidaan. Taman ansiosta palvelu on toistettavissa
jopa yrityksen ulkopuolella siitakin huolimatta, etta palvelun alkuperainen ke-
hittaja ei valttamatta ole enaa kaytettavissa. Viimeisessa vaiheessa tuotteis-
taminen on edennyt pisteeseen, jossa palvelukonsepti on valmis jalleenmyy-

tavaksi. Parantaisen malli tuotteistamisprosessista ei valttamatta vaadi pro-
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sessin suunnitelmallisuutta alusta asti. Kuitenkin viimeistaan palvelun doku-

mentointivaihe vaatii tietoisen tuotteistamispaatoksen.

Jorma Sipila

Jorma Sipila (1999, 34) painottaa yrityksen strategisen suunnittelun tarkeytta
tuotteistamisen edellytyksena. Ennen tuotteistamisprosessiin ryhtymista tulee
yrityksen liiketoiminnan ja markkinoinnin strategioiden olla selvilla. Tuotteista-
misprosessin ensimmaisena vaiheena on tuotestrategian laatiminen. Tata var-
ten tarvitaan tietoa markkinoista, asiakkaista, kilpailijoista, omasta osaamises-
ta ja teknologisista mahdollisuuksista. Tuotestrategian laatimiseen kuuluu uu-
sien tuoteideoiden etsiminen. Keskeinen osa tuotestrategiaa on tavoitteellisen
tuoteluettelon laatiminen. Sen jalkeen laaditaan tuotteistamisohjelma ja voi-

daan aloittaa yksittaisten palveluiden tuotteistaminen.

Seuraavaksi tuotteista laaditaan sisaiset tuotekuvaukset. Sisdisen tuotekuva-
uksen tarkoitus on tuotteen yksityiskohtaisen kuvauksen lisaksi |10ytaa tuotteen
kehittamiskohteet. Kehittamiskohteista laaditaan toimenpidesuunnitelma
osaksi sisdista tuotekuvausta. Sisainen tuotekuvaus sisaltaa kuvauksen tuot-
teen markkinoista, asiakashyodyista, tuotteen ominaisuuksista ja eri versiois-
ta, toimitusehdoista, tuotekehityskustannuksista ja tuotteen tulostavoitteista.
Sisainen tuotekuvaus on niin laaja, etta se sisaltaa myds kaiken ulkoista tuote-
esitetta varten tarvittavan tiedon. (Sipila 1999, 35-36.)

Sisainen tuotekuvaus toimii pohjana tuotteistamisen ja tuotekehityksen jatko-
toimille. Tuotteen heikkoja kohtia lahdetaan kehittamaan toimenpidesuunni-
telman mukaan. Tuotteistamisessa ja tuotekehityksessa on tarkeaa kuunnella
asiakkaita ja ottaa heidat mukaan tuotteistamisprosessiin. Asiakkaiden ratkai-
sua kaipaavat ongelmat ovat mahdollisuus, ja yleensa parhaat tuotteet ja tuo-
teideat ovat kehittyneet asiantuntijoiden ja asiakkaiden yhteistyona. Tuotetta
ei siis ole valttamatta tarkoitus yrittdakaan saada valmiiksi omin voimin, vaan
sitd voidaan testata asiakkaalla (pilotit, kuva 3) ja sen jalkeen jatkaa kehitta-
mista valmiiksi tuotteeksi. (Sipila 1999, 35-38.)
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Liiketoiminta-alueen

strategia

Tuoteluettelo
tuoteryhmat ja tuotteet

Tuote- Tuotteistusohjelma
ideat

Sisaiset tuotekuvaukset

Tuotteistus- ja
tuotekehitystoimet

Osaamisen ja toiminta-
prosessien kehitys Pilotit

Tuotteen
edelleen-
kehittaminen

Kuva 3. Tuotteistusprosessi (Sipila 1999, 37)

Jaakkola, Orava & Varjonen

Palvelujen tuotteistamisesta kilpailuetua — Opas yritykselle -teoksessa (Jaak-
kola ym. 2009, 7) tuotteistaminen aloitetaan yrityksen palvelutarjooman maa-
rittdmiselld. Palvelutarjoomalla tarkoitetaan yrityksen tarjoamien palveluiden
kokonaisuutta. Sen maarittelyssa selvitetdan, mita palveluita yritys tarjoaa ja

mita palveluita sen pitaisi tarjota paastakseen tavoitteisiinsa.

Palvelutarjooman maarittelyssa palvelut voidaan jakaa ryhmiin. Jaon perus-
teena voidaan kayttaa esimerkiksi tiettya prosessia tai palvelun asiakasryh-
maa. Palvelutarjoomaa on hyodyllista kuvata myos asiakkaan nakdkulmasta.
Talldin voidaan verrata palvelutarjooman ja asiakkaan tarpeiden vastaavuutta.
Asiakkaalle on myos helpompi kertoa palvelutarjpomasta, kun se on jaoteltu
asiakkaan saamien hyotyjen perusteella. Maarittelyn jalkeen palvelutarjoomaa
arvioidaan seka yksittaisten tuotteiden tasolla etta kokonaisuutena. Tarkoituk-
sena on selvittaa nykyisten ja uusien palveluiden kehittamistarpeet, joten pal-

velutarjoomaa on hyva verrata tavoitteelliseen palvelutarjoomaan.

Palvelutarjooman arvioinnin tuloksena saatetaan 10ytaa tarve kehittaa koko-

naan uusia palveluita. ldeoita uusiin palveluihin voidaan 16ytaa myos yrityksen
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normaalin toiminnan ohesta. Usein uudet ideat syntyvat yrityksen henkilokun-
nan nakemyksista tai asiakkaiden ongelmista ja tarpeista. Asiakkaiden rooli
palveluiden kehittdamisessa on erityisen tarkea ja asiakkaiden tarpeiden selvit-
taminen olennaista. Kilpailijoiden toimintaan ja tarjoomaan tutustumalla voi-
daan saada ideoita omaan toimintaan ja kartoittaa palveluiden uutuusarvoa.
Yhteistyd kumppaneiden, kuten oppilaitosten ja toisten yritysten kanssa yhdis-

taa erilaista osaamista ja luo pohjaa uusille palveluideoille.

Tuotteistettavalle palvelulle tehdaan sen keskeisten ominaisuuksien maaritte-
ly. Palvelusta kuvataan sen sisalto, kayttotarkoitus ja palvelun toteutustapa.
Palvelun sisallon suunnittelussa on Iahtokohtana asiakkaan palvelulta tavoitte-
lema hyoty, jonka mukaan palvelun rakenne muodostetaan. Palvelu rakentuu
usein ydinpalvelusta ja siihen tarjolla olevista tuki- ja lisapalveluista. Ydinpal-
velu on usein samankaltainen eri yrityksilla. Lisdpalvelut voivatkin olla syy, jo-
ka saa asiakkaan valitsemaan juuri tietyn palveluntarjoajan kilpailijoiden jou-
kosta. Lisapalveluilla voi olla myos laatumielikuvaa parantava vaikutus, joten

niiden kehittdamiseen kannattaa keskittya ydintuotteen lisaksi.

(Jaakkola ym. 2009, 11-14.)

Seuraava vaihe tuotteistamisessa on palveluprosessin maarittely. Prosessista
kuvataan sen tyovaiheet mahdollisimman tarkasti. Kuvauksesta selviaa, kuka
osallistuu prosessiin ja missa vaiheessa prosessia eri resursseja tarvitaan.
Myos asiakkaan osallistuminen palveluprosessiin sen eri vaiheissa voidaan
kuvata. Jos palveluprosessikuvaukseen lisataan eri vaiheiden kesto, voidaan

sitd kayttda apuna myds aikataulutuksessa. (Jaakkola ym. 2009, 15-16.)

Palveluprosessin kuvauksessa voidaan kayttaa apuna blueprinting-
menetelmaa. Menetelmassa kuvataan palvelun vaiheet ja vaiheisiin osallistu-
vat henkil6t. Blueprinting-kaaviossa nakyy selkeasti, mitka toiminnot ovat yri-
tyksen sisaisia ja mitka toiminnot ulospain nakyvia (kuva 4). Menetelmassa
toiminnot jaetaan asiakkaan toimintoihin, sisaisen ja ulkoisen kontaktihenkil0s-
ton toimintoihin ja tukitoimintoihin. (Zeithaml, Bitner & Gremler 2006, 267—
277.)
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Konkreettinen aineisto

Asiakkaan toiminnot

Vuorovaikutuksen rajapinta

Ulkoiset henkiloston
toiminnot

N&akyvyyden rajapinta

Sisaiset henkildoston
toiminnot

Siséisen vuorovaikutuksen rajapinta

Tukitoiminnot

Kuva 4. Blueprintig-kaavio (Zeithaml ym. 2006, 268)

Palveluprosessin kuvaamisen jalkeen on vuorossa palvelun vakioiminen, eli
palvelun kehittaminen monistettavaksi. Vakioimisessa kaytetaan tyokaluna jo-
tain systemaattista menetelmaa, joka voi olla esimerkiksi teknologinen ratkai-
su. Palvelun tuotteistamisaste, eli vakioitujen ja vakioimattomien osien suhde
vaihtelee. Kannattavin tuotteistamisaste riippuu palvelun luonteesta ja yrityk-
sen liiketoimintastrategiasta. Raataloitavyys voidaan sailyttaa myos vaki-
oiduista osista koostuvissa palveluissa, kunhan vakioidut osat ovat riittavan
pienia ja helposti yhdisteltavia. Tarjottava palvelu voi koostua seka vakioidusta
etta yksilollisesta asiakkaalle raataloidysta osasta. (Jaakkola ym. 2009, 19—
23.)
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Varsinaisen palvelun lisaksi siihen liittyvissa asiakaskohtaamisissa voidaan

kayttaa vakioimista. Talldin asiakaskohtaamisissa sovelletaan ennalta suunni-
teltuja toimintatapoja ja menetelmia. Myos asiakaskohtaamisissa saatava tieto
asiakkaasta, taman tarpeista ja ostokayttaytymisesta saadaan vakioinnin avul-

la paremmin tallennettua. (Jaakkola ym. 2009, 24.)

Olennainen osa tuotteistamista on tuotteen konkretisoiminen. Konkretisoimi-
sen edellytyksena on, etta yrityksen henkilokunnan palveluun liittyva viestinta
on yhtenaista. Tama antaa palvelusta selkean ja uskottavan kuvan. Tuotteis-
tetulle palvelulle voidaan antaa nimi ja asiakkaalle palvelua koskeva lupaus.
Palvelun konkreettisuutta voidaan vahvistaa aineellisilla elementeilla. Tuote-
esitteet, tyonaytteet toteutuneista palveluista, palvelun toteutusymparisto ja re-
ferenssien esittely auttavat palvelun konkretisoinnissa. (Jaakkola ym. 2009,
27-28.)

3.3 Tuotteistaminen ja hinnoittelu

Tuotteistaminen selkeyttaa palveluiden hinnoittelua ja vahentaa hinnoitteluun
kaytettavaa tydmaaraa. Palvelun tuottamisesta aiheutuneiden kustannusten
selvittdminen on yksinkertaisempaa, kun tiedetaan palvelun eri vaiheet ja nii-
hin kaytetyt resurssit. Tuotteistetun palvelun hinta on myds helpompi perustel-

la asiakkaalle, kun tiedetaan mita palvelu tarkalleen ottaen pitaa sisallaan.

Palvelun tuotteistaminen tekee mahdolliseksi tuotosperusteisen hinnoittelu-
menetelman kayton. Myos hyotyperusteisen hinnoittelumenetelman kaytto
helpottuu, kun asiakkaan palvelusta saamat hyodyt on tarkemmin selvilla jo

etukateen.

(Jaakkola ym. 2009, 30-31.)

4 KYMIDESIGN & BUSINESS

KymiDesign & Business on yksi Kymenlaakson ammattikorkeakoulun kolmes-
ta tutkimus-, kehittamis- ja innovaatioyksikosta. Yksikoiden tehtavana on luo-

da ja kehittaa yhteyksia korkeakoulutuksen, tutkimuksen ja yritysmaailman va-
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lilld. KymiDesign & Businessin kautta yritykset ja muut tahot voivat hankkia

palveluita, jotka opiskelijat toteuttavat opintoprojekteinaan.

KymiDesign & Business toimii Kymenlaakson ammattikorkeakoulun kansain-
valisen liiketoiminnan ja kulttuurin toimialalla. Yksikko tarjoaa palveluita liiketa-
louden, viestinnan ja muotoilun aloilta. Palveluiden tilaukset voivat olla yksit-
taisia, mutta pyrkimyksena toiminnassa on pidempiaikainen yhteistyo asiak-
kaiden kanssa. KymiDesign & Business tarjoaa palveluita niin yrityksille kuin

muillekin organisaatioille, kuten kunnille, seuroille ja jarjestdille.

KymiDesign & Businessin toiminta perustuu opiskelijoiden, opettajien ja muun
henkildston seka palveluiden tilaajien yhteistydhon. Toiminnan vahvuuksia
ovat palveluiden monipuolisuus ja eri toimialojen prosessien yhdistaminen,
korkeakoulu- ja yritysmaailman yhteisty0 ja tutkimuksen yhdistyminen palvelu-
toimintaan. KymiDesign & Businessin kaikessa toiminnassa on tavoitteena

joustavuus ja innovatiivisuus.

(KymiDesign & Business: Toimivat tydelamasuhteet 2007, 32.)

4.1 LCCE ja projektioppiminen

Oppimisen ja osaamisen tuottamisen ekosysteemi (LCCE — Learning and
Competence Creating Ecosystem) on Kymenlaakson ammattikorkeakoulun
kansainvalisen liiketoiminnan ja kulttuurin toimialalla kehitetty toimintakonsep-
ti. Konsepti on luotu vastaamaan oppimisen, tyoelamayhteistyon ja aluekehi-
tyksen tarpeisiin. Tyoelama ja sen tyoskentelytavat ovat muuttumassa projek-
tiluontoisemmiksi. Tyon sisalto ja saannot eivat ole enaa niin selkeasti val-
miiksi maariteltyja, vaan niiden kehittamiseen vaaditaan osaamista myos tyon-
tekijalta itseltdan. LCCE-konseptilla halutaan tukea opiskelijan kehittymista

luovaksi ammattilaiseksi ja tydelaman kehittajaksi. (Pelli 2011, 12-14.)

Yksi LCCE:n toteutusmuodoista on opiskelijoiden osallistuminen erityyppisten
projektien toteutukseen. Projektioppimisessa opiskelijat toimivat tietyn, yleen-
sa pidemman ajanjakson projektin parissa ja valmistavat aiheeseen liittyvan

konkreettisen tuotoksen. Projektilla on tyypillisesti selkea paamaara, aikataulu

ja resurssit. (Anttila 2009, 20-23.) Usein projektit toteutetaan ryhmatyodskente-
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lyna, mutta myos yksittaiset opiskelijat voivat toteuttaa projekteja. Joka tapa-
uksessa projektioppiminen on opiskelijan yhteistyota opettajien ja projektin

toimeksiantajan kanssa.

4.2 Puitesopimuskumppanuus KymiDesign & Businessin kanssa

KymiDesign & Business tekee useiden asiakkaidensa kanssa laajaa yhteistyo-
ta. Naiden yritysten ja yhteisdjen kanssa laaditaan puitesopimus yhteistyosta
(liite 1). Yhteistyohon kuuluu eri alojen projektien toteutus, mahdollisesti tyo-
harjoittelu- ja kesatydpaikat asiakasyrityksessa ja esimerkiksi yrityksen edus-

tajan luennot opiskelijoille.

Puitesopimuskumppanuuden tavoitteena on tiivis yhteistyd, jossa osapuolet
vaihtavat tietoa ja oppivat toisiltaan. Opiskelijat tutustuvat kumppaniyrityksen
toimintaan ja ovat kontaktissa tydelamaan, ja toisaalta ammattikorkeakoulun
opiskelijoiden ja henkildston osaaminen tulee tunnetuksi kumppaniyrityksessa.
KymiDesign & Businessin puitesopimuskumppaneita ovat muun muassa KSS

Energia Oy ja Kouvolan edustuskiekko Ry.

(Vilén 2011.)

5 LIIKETALOUDEN PALVELUT JA NIIDEN TUOTTEISTAMINEN

KymiDesign & Businessin palveluiden tuotteistamisessa ei voida suoraan
kayttaa normaaliin yritystoimintaan tarkoitettuja tuotteistamismalleja, vaan
tuotteistamisessa tulee huomioida toiminnan luonne. Tuotteistamisessa on
yleensa keskeisessa roolissa yrityksen henkiloston osaamisen ja toimintatapo-
jen monistaminen. Paaosin opiskelijoiden toteuttamissa projekteissa tama ei
ole samalla tavalla mahdollista kuin yritystoiminnassa, koska osa tyon toteut-

tajista vaihtuu jokaisen projektin kohdalla.

Opiskelijaprojekteissa jokaisessa toimeksiannossa erikseen tapahtuva toimin-
nan suunnittelu ja toimintatapojen valitseminen on myos osa oppimista, eika
turhaa toistoa kuten tuotteistamisen nakdkulmasta ajatellaan. Opiskelijan tyén

osuutta ei siis ole tarpeenkaan taysin tuotteistaa. Opiskelijan motivaatiota pro-
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jektitydskentelyyn voidaan kuitenkin lisata antamalla toimivaksi todettuja mal-
leja ja vinkkeja projektitydskentelyyn. Sen sijaan projektien parissa vakituisesti
tyoskentelevien henkildiden osaamista ja toimintatapoja on helpompi ja hyo-

dyllisempi monistaa.

Ulkoiseen tuotteistamiseen voitaisiin ottaa nakdkulma, jossa asiakkaalle ei
edes yriteta markkinoida tarjottavia palveluita laadulla, tehokkuudella, luotet-
tavuudella ja muilla vastaavilla ominaisuuksilla. Suurin osa yrityksista antaa
markkinoinnissaan kuvan taydellisyydesta. Virheettdmyytta kuvaavien adjek-
tiivien kaytolla ei kuitenkaan mainostamisessa ole juurikaan vaikutusta asiak-
kaaseen. Tuotteistamisessa voitaisiin kertoa asiakkaalle rehellisesti, etta tar-
jottavien palveluiden ei vaitetakaan olevan laadultaan ammattilaistason palve-
luita vastaavia. Toimintakaan ei valttamatta ole tehokkainta mahdollista, mutta
sen sijaan asiakas saa jotain muuta, kuten tuoretta teoriatietoa ja kontaktin
mahdollisiin tuleviin tydntekijoihinsa. Alhainen hintakin varmasti vaikuttaa asi-
akkaan paatokseen valita KymiDesign & Business palveluntarjoajaksi. Edulli-
nen hinta on kuitenkin ominaisuus, jota ei valttamatta kannata korostaa. En-
sinnakin asiakkaat tietavat jo valmiiksi saavansa palvelut halvemmalla Kymi-
Design & Businessilta. Lisaksi matala hinta yhdistetaan yleisesti heikkoon laa-

tuun.

5.1 Palvelutarjooman maarittely

Liiketalouden palveluiden tuotteistamisen suunnittelu aloitettiin kaymalla lapi
KymiDesign & Businessin liiketalouden projektit vuosilta 2010 ja 2011. Projek-
tit jaoteltiin toimeksiantajan ja aiheen mukaan. Tyypillisin projekti oli palveluyri-
tyksen markkinointiin liittyva toimeksianto. Toimeksiantajista erottui selkeasti

seuraavat ryhmat:

palveluyritykset

e julkisyhteisot

¢ Yyhdistykset

e markkinointiyritykset

o Kymenlaakson ammattikorkeakoulu
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Projektien toimeksiantajina oli myos joitain valmistusyrityksia, yksityishenkilGi-
ta, tapahtumia ja projekteja. Sisaisten, Kymenlaakson ammattikorkeakoulun
tekemien toimeksiantojen kohdalla voidaan hyddyntaa sisaista tuotteistamista,
mutta ulkoisen tuotteistamisen suunnittelussa sisaiset toimeksiannot jatettiin

huomioimatta.

Liiketalouden projektit koostuivat paaosin markkinoinnin ja taloushallinnon
projekteista seka tapahtumasuunnitteluprojekteista. Joukossa oli joitain laa-
jemmin liiketaloutta kasittelevia toimeksiantoja, kuten liiketoiminta- ja kehitys-
suunnitelmia seka uuden yrityksen perustamiseen liittyvia projekteja. Myos

julkishallintoon ja juridiikkaan liittyvia projekteja toteutettiin.

5.1.1 Markkinoinnin projektit

Suurin osa vuosina 2010 ja 2011 toteutetuista projekteista kasitteli markki-
nointia. Projektien aiheita olivat muun muassa markkinointisuunnitelma, mark-

kinoinnin kehittdminen ja markkinatutkimus.

Kyselytutkimuksia tehtiin runsaasti. Niiden aiheina oli useimmiten asiakastyy-
tyvaisyys, mutta myos esimerkiksi mielipide- ja ostokayttaytymiskyselyita to-
teutettiin. Tutkimuksia tehtiin myos imagoon liittyvista aiheista. Markkinointi-
materiaalin suunnittelu oli yleinen toimeksianto. Aiheita olivat esimerkiksi esit-

teen ja internetsivujen suunnittelu.

Markkinoinnin projekteihin ryhmiteltiin myos viestintaan liittyvat projektit. Pro-
jektiaiheita olivat sisaisen viestinnan tutkiminen ja kehittaminen seka viestinta-
suunnitelman laatiminen. Muita aiheita olivat muun muassa artikkeleiden, oh-

jeiden ja julkaisujen suunnittelut.

5.1.2 Taloushallinnon projektit

Taloushallinnon projektiaiheita olivat erilaiset laskelmat, kuten kannattavuu-
teen liittyvat laskelmat ja budjetointi. Myos kustannus- ja hinnoittelulaskelmia

ja niihin liittyvia selvityksia tehtiin.
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Ulkoiseen taloushallintoon liittyvia projektiaiheita olivat muun muassa kirjanpi-
to ja arvonlisaverovelvollisuus. Sahkoinen taloushallinto oli aiheena joissain

projekteissa.

5.1.3 Tapahtumaprojektit

Opiskelijaprojekteina tehtiin erityyppisten tapahtumien suunnittelua ja jarjes-
tamista. Yleisin tapahtumatyyppi oli opiskelijatapahtuma. Muita tapahtumapro-
jekteja olivat esimerkiksi messujen ja messuosaston suunnittelu seka erilais-

ten tapahtumailtojen jarjestaminen.

5.2 Palvelutarjpoman kehittaminen

Yleensa palvelutarjooman sisaltd perustuu asiakkaiden tarpeisiin. KymiDesign
& Businessin palvelutarjoomassa ja sen kehittdmisessa tulee huomioida asi-

akkaiden lisaksi my0Os palveluiden tuottajina toimivat opiskelijat.

Palvelutarjooman kehittamista varten tulee selvittda, minkalaisten projektien
parissa opiskelijat mieluiten tyoskentelisivat ja minkalaisia projekteja he pita-
vat hyodyllisimpina. Projektin onnistumiseksi on erittain tarkeaa, etta opiskelija
kokee hyodtyvansa projektiin osallistumisesta. Opiskelijoiden nakékulma pro-
jektin toteuttamisessa ei tietenkaan yksin riitd, vaan projektin sisallon taytyy ol-
la myOs asiakkaalle hyodyllinen. Toisaalta asiakkaan kokema hyoty lisaa tyon

mielekkyytta myos tyon toteuttajalle.

Opiskelijalahtdisyys projektien kehittamisessa lisaisi opiskelijoiden motivaatio-
ta, jolloin myds projektin toteutuksen laatu paranisi. Seka asiakkaan etta opis-
kelijoiden huomioimisella palvelutarjooman kehittamisessa paastaisiin kaikin

puolin parempaan lopputulokseen.

Palvelutarjooman kehittamiseen voidaan hakea uusia ideoita myos henkilds-
tolta. Henkilostolla on paras kokonaisnakemys asiakkaista, olemassa olevasta
palvelutarjoomasta ja resursseista, joten henkilostolla on olennainen rooli pal-
velutarjpoman kehittamisessa. Myos muiden ammattikorkeakoulujen palvelu-

tarjontaan olisi hyodyllista perehtya. Benchmarking-menetelmaa kayttamalla
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voitaisiin soveltaa muiden oppilaitosten parhaita palveluideoita omaan toimin-

taan.

Palvelutarjooman jaottelussa olisi hyva kayttaa ulkoisen tuotteistamisen koh-
dalla jakoa asiakkaan saamiin hyotyihin tai asiakasryhmiin. Asiakas voisi Ky-
miDesign & Businessin palvelutarjontaan tutustuessaan |0ytaa helposti itsel-
leen sopivat palvelut, jos ne olisi ryhmitelty asiakkaan mukaan esimerkiksi

aloittavan yrityksen palveluiksi.

Markkinoinnissa olisi hyva huomioida, etta asiakkaan on helpompi tehda osto-
paatos, ja asiakas myos todennakdisemmin sen tekee, jos vaihtoehtoja on ra-
jattu maara (Apunen & Parantainen 2011, 44—45). Palvelutarjoomasta tulisi
esittda muutama tarkoin valittu, palvelutarjoomaa eri puolilta kuvaava esi-
merkki. Asiakkaalle tulee tietysti myos selventaa, etta palvelutarjooma on esi-
merkkeja laajempi ja mahdollisuus my0s taysin raatalditavaan palveluun on

olemassa.

5.3 Palveluiden sisaltd ja rakenne

5.3.1 Tuotekuvaus

KymiDesign & Businessin liiketalouden palveluiden tarjooma on niin monipuo-
linen, etta jokaisen palvelun sisaltoa ei kannata maaritella tulevaisuutta varten.
Osa palveluista on lisaksi ainutkertaisia, ja nain on tarkoitus olla myos jatkos-
sa. Yleisimmista palveluista eri osa-alueilla olisi kuitenkin hyva tehda yksityis-
kohtaiset kuvaukset sisaista kayttoa varten. Tuotekuvauksia voitaisiin sisaisen
kayton lisaksi soveltuvilta osin hydodyntaa myos palveluiden ulkoisessa mark-

kinoinnissa.

Opiskelijat voivat kayttaa sisaisia tuotekuvauksia apuna projektin toteutukses-
sa. Tarkoitus ei ole antaa tarkasti noudatettavaa luetteloa projektin vaiheista,
vaan lahinna apua projektikokonaisuuden hahmottamiseen. Opiskelijoilla tulee
jatkossakin olla vapaus itse suunnitella projektinsa toteutus, mutta tuotekuva-
uksen avulla opiskelijoille voidaan selventaa projektin tavoitteita ja antaa vink-

keja projektin toteutukseen. Myos opiskelijan motivaatiota voidaan parantaa,
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kun hanella on tiedossa mika projektin tavoite on ja miten projektin toteutusta

voi lahtea suunnittelemaan.

Sisaisesta tuotekuvauksesta laadittiin esimerkki, jossa tehtiin tuotekuvaus
asiakastyytyvaisyyskyselylle. Esimerkki sisaisesta tuotekuvauksesta sisaltaa
palvelun kohderyhman, asiakkaan ja opiskelijan hyddyt ja tavoitteet, palvelun

vaiheet, palvelun toimitusajan seka hintahaarukan.

Esimerkki:
Sisainen tuotekuvaus, asiakastyytyvaisyyskysely
Kohderyhma: yritykset, julkisyhteisot
Palvelun tavoite ja hyddyt
Asiakas

- saa tietoa asiakkaiden tyytyvaisyyden tasosta ja siihen vaikut-
tavista tekijoista

- saa toimenpide-ehdotuksia tulevaisuutta varten

- pystyy jatkossa kehittdamaan toimintaansa

- voi saada arvokkaita kontakteja tuleviin tyontekijoihinsa
Opiskelija

- syventaa teoriatietoaan

- paasee soveltamaan teoriaa kaytantoon

- kehittaa paattelykykyaan, ongelmanratkaisutaitoaan ja tiimi-
tyoskentelytaitojaan

- voi tyon konkreettisuuden ja ulkopuolisen toimeksiantajan
vuoksi kokea saavansa aikaan jotain hyodyllista

voi saada arvokkaita kontakteja tyoelamaan
Palvelun vaiheet

Palvelu etenee prosessikaavion ja blueprinting-kaavion mukaises-
ti. Varsinaisen tutkimuksen vaiheet ovat:

- teoriaan perehtyminen

- yritykseen, sen toimintaan ja asiakaskuntaan perehtyminen
- tutkimustavan ja mittareiden valinta

- kyselyn (esim. lomake) suunnittelu

- kyselyn toteutus
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- vastausten kasittely

- tulosten analysointi

- johtopaatdkset, toimenpide-ehdotukset
Palvelun hinta ja toimitusaika

Hinta xxx—xxxx € + materiaalikustannukset

Toimitusaika x—xx viikkoa (mahdollisen toimeksiantajalta saatavan
materiaalin toimittamisesta lahtien)

5.3.2 Palveluprosessi

KymiDesign & Businessilla oli jo valmiiksi kaytéssaan LCCE-prosessikuvaus-
kaavio, josta kay ilmi projektin vaiheet, osapuolet ja tavoitteet. Prosessikuva-
uksen lisaksi laadittiin blueprinting-kaavio (kuva 5). Kaaviosta nahdaan projek-
tin vaiheiden ja osapuolten lisaksi toimintojen nakyvyyden ja vuorovaikutuksen
rajat eri osapuolten valilla. Nakyvyyden rajan alapuolella olevissa toiminnoissa
on mukana ainoastaan KymiDesign & Businessin henkil0std, opiskelijat ja oh-
jaajat, eivatka toimet ndy suoraan asiakkaalle. Sisaisten toimintojen lisaksi
asiakkaalle nakymattomia toimintoja ovat tukitoiminnot. Tukitoiminnot ovat
toimintoja, jotka eivat sisalla vuorovaikutusta eri henkildiden valilla. Nakyvyy-
den rajan ylapuolella oleviin toimintoihin voivat osallistua henkildstd, opiskeli-
jat, ohjaajat ja asiakas (ulkoiset toiminnot) tai pelkka asiakas (asiakkaan toi-
minnot). Blueprinting-kaavio on esimerkki tyypillisesti etenevasta projektista.

Kaavion sisalto voi vaihdella eri projektien kohdalla.
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Kuva 5. Blueprinting-kaavio KymiDesign & Businessin liiketalouden palvelusta

5.4 Palveluiden konkretisointi

KymiDesign & Businessin palveluita voidaan konkretisoida esittelymateriaalin
ja internetsivujen kautta, yhtenaisella viestinnalla palveluista seka tyonayttei-
den, toimitilojen ja referenssien avulla. Jo pelkka palvelutarjooman esittely
asiakkaalle tekee palvelusta konkreettisemman. Palvelutarjoomaa voidaan
esitella internetsivuilla, painetussa esittelymateriaalissa ja asiakaskohtaami-
sissa. Varsinaisten tuotenimien kaytto ei sovi toimintaan, mutta palvelun sisal-
toéa kuvaavat yleisnimitykset palveluista konkretisoivat tarjontaa. Sen sijaan
yksittaisia projekteja voidaan nimeta ja naita nimia kayttaa tulevaisuudessa

projektitoteutusten esittelyssa.
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Palveluiden konkretisoinnissa referensseilla on erittain tarkea merkitys. Kymi-
Design & Businessissa tama on tiedostettu, ja referensseja onkin kaytetty toi-
minnan esittelyssa. Suurten yritysten referenssikuvausten lisaksi tulisi vastaa-
via kertomuksia pyytaad myos pienemmilta yhteistydokumppaneilta. Myos ajan-
tasaisuus tulee muistaa niin referenssiesittelyissa kuin kaikessa muussakin

ulkoisessa viestinnassa.

Projektien toteutuksessa mukana olleiden opiskelijoiden ajatuksia tulisi hyo-
dyntaa palveluiden konkretisoinnissa liittamalla ne osaksi internetsivujen refe-
renssiesittelyja, jolloin esittelyt kuvaisivat projektin toteutusta seka asiakkaan
etta toteuttajien nakdkulmasta. Opiskelijoiden kokemukset voisivat olla myds
erillisind kertomuksina. Seka asiakas- etta opiskelijakokemusten kohdalla voi-
daan hyddyntaa henkilokohtaisuutta esittdmistavassa. Talldin kokemuksista
tulee uskottavampia asiakkaan silmissa. Konkreettisuutta voidaan lisata valo-
kuvilla ja logoilla. My6s valmiiden tuotosten esittely kuvallisesti on mahdollista

esimerkiksi markkinointimateriaalin kohdalla.

On tarkeaa, etta koko henkildstolla on oikea kuva palvelutarjpomasta, toimin-
tatavoista ja muista palveluiden toteutukseen liittyvista tekijoista. Naista asiak-
kaalle viestimisen tulee my0s olla yhtenaista. Asiakaskohtaamisissa kaytetta-
vista toimintamalleista olisikin syyta sopia kaikkien asiakkaiden kanssa kon-
taktissa olevien henkildiden kesken. Asiakaskohtaamisissa palveluita voidaan
konkretisoida esittelemalla toimitiloja ja valineita. Myos aikaisempia toteutuk-
sia voidaan esitella, jos asiakkaan kanssa on sovittu asiasta. Liiketalouden
palveluiden tuotokset ovat usein tekstimuotoisia ja salassa pidettavia. Nain ol-
len myos esimerkiksi muotoilun projektituotoksia voidaan hyodyntaa palvelui-
den konkretisoinnissa. Konkreettinen opiskelijaprojektina syntynyt esine luo
uskottavuutta toiminnalle, vaikka asiakas olisikin tilaamassa muun alan palve-
lua. Tuotenaytteita voidaan antaa lahjaksi asiakkaille, tai ne voivat olla esilla

toimitiloissa.

6 KYMIDESIGN & BUSINESSIN TOIMINNAN KUSTANNUKSET

Koska KymiDesign & Business toimii osana Kymenlaakson ammattikorkea-

koulua, on sen toiminnan kustannuksia vaikea saada kokonaisuudessaan tar-
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kasti selville. Osa kustannuksista voidaan kuitenkin kohdistaa suoraan yritys-
toimeksiannoille. Joidenkin kustannusten kohdistaminen taytyy tehda arvioi-

malla.

Tavoitteidenmukaisen, toiminnan kustannukset kattavan hinnoittelun edelly-
tyksena on todellisten kustannusten selvittdminen. Tama vaatii kustannusten
seuraamista pitkalla aikavalilla ja henkildston sitoutumista seurantaan. Kus-
tannusten selvittdmiseen tarvitaan resursseja ja suunnitelmallisuutta henkil6s-
tolta. Kustannusten selvittdmisen kohdalla on syyta miettia, kuinka tarkka sel-

vittdminen on kannattavaa ja mitka kustannukset arvioidaan myos jatkossa.

6.1 Hallinnolliset ja yleiskustannukset

Henkildstokulut ovat suurin menoera kaikista kustannuksista. KymiDesign &
Businessissa tydskentelee noin kymmenen henkild3, joista tosin suurin osa
tydskentelee julkisen rahoituksen projekteissa. Yritysyhteisty6ta koordinoivat
yhteistyosuunnittelija ja projektiassistentti, jotka tydskentelevat puolet tybajas-
taan opiskelijaprojektien parissa. Laskutus ja kirjanpito on ulkoistettu Seutu-
laskennalle. Hallinnollisia kuluja aiheuttavat myds esimerkiksi projektisopimus-

ten valmistelu, kokoukset ja neuvottelut.

6.2 Muut kustannukset

Liiketalouden projektien tuotokset ovat tyypillisesti kirjallisia. Kuluja aiheutuu
esimerkiksi tulostuksesta, postituksesta, kansituksesta ja puhelimen kaytosta.
KymiDesign & Businessilla on hinnasto, jossa on maaritelty muun muassa ko-

pioista ja postituksesta veloitettavat hinnat.

Mikali projektiin sisaltyy runsaasti puheluita, voidaan ottaa kayttoon projekti-
puhelin, jolloin puhelinkulut saadaan kohdistettua projektille. Esimerkiksi kyse-
lytutkimuksissa postitus- tai puhelinkulut voivat olla niin merkittavia, etta ne on
hyva veloittaa erikseen asiakkaalta. Muutoin puhelin- ja paperikulut sisallyte-

taan hallinnollisiin ja yleiskustannuksiin.

Projekteihin kuuluu osana opettajan ohjaus. Ohjauskuluja ovat opettajien pal-

kat sosiaalikuluineen. Opetukseen kuuluu tietty maara projektien ohjausta.
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Tasta ohjauksesta ylimeneva maara kuluista veloitetaan projektin toimeksian-
tajalta. Useimmiten opetukseen sisaltyva ohjausmaara ylittyy ja syntyy asiak-

kaalta veloitettavia ohjauskuluja. Joissain projekteissa myos oppilaille makse-
taan palkkaa tai palkkioita. Muita mahdollisia kuluja ovat opettajien ja opiskeli-

joiden matka- ja majoituskulut seka paivarahat.

7 HINNOITTELU KYMIDESIGN & BUSINESSISSA

On monia seikkoja, jotka tekevat KymiDesign & Businessin hinnoittelusta
poikkeuksellisen verrattuna hinnoitteluun yleisesti ottaen. Ensinnakin palvelui-
den hinnoittelu on keskimaarin haasteellisempaa kuin konkreettisten tuottei-
den, kuten aiemmin taman raportin teoriaosuudessa todettiin. Toisaalta Kymi-
Design & Businessin hinnoittelun tavoitteena on ainoastaan kattaa aiheutu-
neet kustannukset ja paasta nollatulokseen, toisin kuin yritystoiminnassa. Nain
hinnoittelussa ei tarvitse tavoitella voiton maksimointia kuten yleensa, ja aina-
kin teoriassa hinnoittelu on yksinkertaisempaa kuin yrityksissa. Asiakkaille al-
haisempi hinta voi olla syy tai osasyy valita palveluntarjoajaksi KymiDesign &

Business.

Palvelut ovat usein luonteeltaan ainutkertaisia, mutta erityisesti ne ovat sita
opiskelijoiden toteuttamina projekteina. Projektit ovat osa opiskelijoiden oppi-
mista, eika niita voida verrata yritysten tuottamiin palveluihin. Etukateen voi ol-
la usein mahdotonta arvioida projektiin kuluvaa tydomaaraa ja kustannuksia.
Tuotetun palvelun laatu voi myos vaihdella enemman kuin yleensa, koska pal-
veluiden toteutuksesta vastaavat opiskelijat ammattilaisten sijaan. KymiDesign
& Business toimii omana tulosyksikkdnaan Kymenlaakson ammattikorkeakou-
lun alaisuudessa. Tama tuo haasteita palveluiden hinnoitteluun; miten kohdis-

tetaan kustannukset totuudenmukaisesti eri yksikoille?

Hinnoittelussa halutaan jatkossakin sailyttaa mahdollisuus joustoon. Hinnoitte-
lun teoriaosuudessa kasitelty hyotyperusteisuus voidaan kaantaa KymiDesign
& Businessin kohdalla toisinpain. Tietty asiakas ja taman tarvitsemat palvelut
voivat olla palveluntarjoajalle erityisen arvokkaita. Myos hinnoittelussa on siis
syyta pitaa mielessa toiminnan tarkoitus, eli opiskelijoiden oppiminen ja hei-

dan saamansa hyoty projektien toteuttamisesta.
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KymiDesign & Businessin tarjoamilta palveluilta on puuttunut yhtenainen hin-
noittelumalli. Hinnoittelu on tapahtunut arvioimalla projektikohtaisesti. Puiteso-
pimuskumppaneiden kanssa on kaytetty pakettihinnoittelua. Projektien sisaltd
ja laajuus vaihtelevat suuresti, joten myos asiakkailta perittyjen hintojen haa-

rukka on erittain laaja.

KymiDesign & Businessin toiminta on ollut tappiollista, eli kaytetty hinnoittelu
ei ole riittnyt kattamaan kustannuksia. Tama voi johtua osittain liian alhaisista
hinnoista, mutta suurin syy on kustannusten virheellinen kohdistaminen. Ky-
miDesign & Businessin opiskelijaprojekteille on kohdistettu niille kuulumatto-

mia kustannuksia.

Hinnoittelun kehittamisella paastaan lahemmas tavoitetuottoja. Todellisiin kus-
tannuksiin perustuva hinnoittelu on myds arvioon perustuvaa hinnoittelua ta-
sapuolisempaa asiakkaille. Hintoja joudutaan mahdollisesti nostamaan tavoi-
tetuottoihin paasemiseksi, mutta perusteltuna asiakkaiden on helpompi hy-

vaksya hinnankorotukset.

7.1 Kustannusperusteinen hinnoittelu

Paaasiallisena hinnoittelun perusteena kaytetdaan myds jatkossa kustannuk-
sia. Kustannusten selvittamiseen tarvitaan henkiloston, opettajien ja osittain
my0s opiskelijoiden panosta. Kustannusten muodostumista tulisi seurata tie-
tyn ajanjakson ajan. Jakson jalkeen yleisimmille palveluille voitaisiin laatia hin-
tahaarukat, jolloin my6s palveluiden minimihinnat saataisiin maariteltya. Sa-
man palvelun kustannukset voivat vaihdella suuresti riippuen projektin laajuu-

desta, joten taysin kiinteiden hintojen maarittely ei ole mahdollista.

7.1.1Hallinnolliset ja yleiskustannukset

Muuttuvien kustannusten kayttaminen hallinnollisten ja yleiskustannusten las-
kemisen perusteena ei ole jarkevaa, silla niilden maara voi vaihdella hyvinkin
paljon eri projekteissa. Hallinnollisten ja yleiskustannusten kohdistamisessa
voitaisiin kayttaa perusteena projektin tydomaaraa. Talldin hinta koostuisi muut-
tuvista kustannuksista ja hallinnollisten ja yleiskustannusten lisasta suhteutet-

tuna opintopisteiden maaraan. Lisa ei voi olla kiintea kerrottuna opintopisteilla,
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silla kustannusten maara ei todennakoisesti kasva samassa suhteessa koko-

naistydmaaran kanssa.

Hallinnollisista ja yleiskustannuksista laadittiin taulukko, jossa niiden maara
perustuu tyon kokonaislaajuuteen opintopisteina (taulukko 1). Taulukossa pe-
riaatteena on, etta kustannusten maara suhteessa opintopisteisiin on sita suu-
rempi, mita pienempi on opintopisteiden maara. Minimimaara opintopisteille
on kolme, eli sitd pienempien projektien kustannukset lasketaan kolmen opin-
topisteen mukaan. Yli viiden mutta alle 11 opintopisteen projektissa maara on

yli viiden pisteen menevalta osalta enaa 30 € ja niin edelleen.

Esimerkiksi kahdentoista opintopisteen projektin hallinnolliset ja yleiskustan-
nukset lasketaan seuraavasti: 5x 100 € +5x30€+ 2 x25€ =700 €.

Tama laskentatapa tekee myds pienten projektien toteuttamisesta kannatta-
vaa ja huomioi sen, ettd kustannusten maara ei kasva samaan tahtiin tyon
maaran kanssa. Opintopisterajat ja euromaarat ja niiden suhde ovat esimerk-
keja, joiden tilalle on tarkoitus maaritella todelliset arvot kustannusten selvit-

tamisen jalkeen.



37

Taulukko 1. Hallinnollisten ja yleiskustannusten maara opintopisteiden mu-

kaan
Hallinnollisten ja yleiskus-
Opintopisteet tannusten maara /
opintopiste
3-5 100 €
6-10 30 €
11-15 25 €
16— 15 €

Projektien tydmaaraa tulisi siis seurata tietylla aikavalilla, esimerkiksi vuoden
ajan. Talloin selvitettaisiin kaikkien toteutettavien projektien maara ja laajuus.
Henkiloston tulisi arvioida eri laajuisiin projekteihin kaytettavaa tydmaaraa ja

projektien aiheuttamia kustannuksia. Taman jalkeen voitaisiin kaikkien jakson

hallinnollisten ja yhteiskustannusten maara jakaa opintopisteille.

7.1.2 Muut kustannukset

Ohjauskulujen maaraan vaikuttavat muun muassa projektin aihe, laajuus ja
projektiin osallistuvien opiskelijoiden maara. Opettajien tulisi seurata tietylla
ajanjaksolla eri projektien vaatiman ohjauksen maaraa. Taman tiedon pohjalta
voidaan laatia samantyyppinen taulukko kuin edella (taulukko 2). Projektin
toimeksiantajalta veloitetaan ohjauskulut vahennettyna silla osuudella, joka

kuuluu opetukseen.

Taulukko 2. Ohjaukseen kuluva aika

Ohjaus tunteina
Opintopisteet yhteensa . _
/ opintopiste
3-5 1
6-10 0,75
11-15 0,5
16— 0,25

Taulukko kertoo ohjaukseen kuluvan ajan, kun projektiin osallistuu yksi ohjat-

tava opiskelija. Ohjauksen maara todennakdisesti kasvaa opiskelijoiden maa-
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ran lisdantyessa, mutta ei samassa suhteessa. Opiskelijoiden lukumaaraan
perustuen voidaan maarittaa kertoimet, joilla lasketaan ohjauksen maara, kun
opiskelijoita on enemman kuin yksi. Myos projektin aihe voi vaikuttaa ohjauk-
sen maaraan, mutta aiheen vaikutuksen huomioiminen ei valttamatta ole enaa

jarkevaa.

Ohjauskulujen laskeminen kahdeksan opintopisteen projektissa, johon osallis-
tuu kaksi opiskelijaa, voisi tapahtua seuraavasti: 5x1 h+ 3 x0,75h x 1,3 x 30
€x15=424,13 €

Laskelmassa 1,3 on opiskelijakerroin, 30 € ohjauksen tuntihinta ja 0,5 sosiaa-
likulujen kerroin. My0s tassa laskelmassa ja taulukossa 2 kaytetyt luvut ja suh-

teet ovat esimerkkeja, joiden arvot tulee maarittaa seurantajakson jalkeen.

Muiden muuttuvien kustannusten maara lasketaan projektikohtaisesti. Esi-
merkiksi kyselytutkimuksissa hinnoittelulaskelmaan lisataan kyselyn toteutta-
misen kustannukset hinnaston mukaan. Kokonaishinta palvelulle muodostuu

seuraavasti:

Valittdmat kustannukset:
tulostus, postitus, puhelut, matkat ym.

ohjauskulut

+ Valilliset kustannukset

hallinnolliset ja yleiskustannukset / opintopisteet

= Hinta yhteensa

7.2 Hinnoittelun muut menetelmat

Kustannusten selvittaminen ja niihin perustuva hinnoittelu on tarkeaa, jotta
KymiDesign & Businessin toiminnassa paastaisiin jatkossa tavoitetuottoihin.

Kuitenkin myds muita hinnoittelumenetelmia tullaan kayttamaan jatkossakin.
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Jos jonkun asiakkaan tarvitseman palvelun toteuttaminen tai yhteistyo asiak-
kaan kanssa on erityisen hyodyllista, voidaan sen hinnoittelussa tarvittaessa
joustaa. Kustannukset tulee talloin kattaa muista tuotoista. Asiakasperusteista
hinnoittelua tulee kayttaa harkitusti, ja myos sen kayttdoa tulee seurata, jotta

vaikutukset tuottoihin voidaan huomioida muussa hinnoittelussa.

Puitesopimuskumppaneiden hinnoittelussa voidaan kayttaa pakettihinnoitte-
lua. Hinnat ovat keskimaaraista alhaisempia, silla esimerkiksi hallinnollisten ja
yleiskustannusten maara on pienempi jatkuvassa yhteistydssa. Hinnoittelussa
tulee huomioida myds yhteistydn molemminpuolisuus, kuten kumppaniyrityk-

sen osallistuminen opetukseen.

8 YHTEENVETO

Taman opinnaytetyon tavoitteena oli KymiDesign & Businessin liiketalouden
opiskelijaprojektien tuotteistamisen ja hinnoittelun suunnittelu. Projektien hin-
noittelu koettiin ongelmalliseksi KymiDesign & Businessissa, ja sita haluttiin
kehittaa.

Hinnoittelun teoriaan tutustuessani minulle selkeni, kuinka haasteellinen teh-
tava hinnoittelu varsinkin palveluiden kohdalla on. Hinnoittelun osalta esitin
ehdotuksia kustannusperaisen hinnan laskemiseen. Opiskelijaprojektit ovat
kuitenkin niin yksildllisia ja sisalloltaan vaihtelevia, etta myos kustannusten

selvittamiseen on vaikea loytaa yleisesti patevaa mallia.

Hinnoittelun suunnittelu ja siihen liittyvat paatokset vaativat tarkkaa harkintaa,
tietoa kustannuksista ja toiminnan tuntemusta. Hinnoittelu kuuluukin tehtavak-
si organisaation sisalla. Kustannusten selvittaminen ja niiden kohdistaminen
oikein ovat edellytyksia todellisiin kustannuksiin perustuvalle hinnoittelulle.
Tama vaatii panostusta niin henkilostolta kuin jossain maarin myos opiskelijoil-
ta. Kustannusten selvittamista varten ehdotin toteutettavaksi seurantajaksoa,
jolloin eri projekteihin kaytettavia tyomaaria ja niiden aiheuttamia kustannuksia

seurataan tehostetusti.

Myds tuotteistamisen kohdalla KymiDesign & Businessin toiminnan ainutlaa-

tuisuus tuo haasteita, eika yritystoiminnan tarpeisiin perustuvaa teoriaa voida
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sellaisenaan soveltaa palveluiden tuotteistamisessa. Opiskelijalahtoisyys Ky-
miDesign & Businessin toiminnassa ja sen kehittamisessa on tarkeaa. Opiske-
lijoiden motivaatio projektityoskentelyyn voisi lisaantya, jos he saisivat olla

mukana projektitoiminnan kehitystyossa.

Suunnittelin tydssani tuotteistamisen paavaiheet, jotka ovat palvelutarjooman
kehittdminen, palveluiden sisaltoon ja rakenteeseen liittyvat toimenpiteet ja
palveluiden konkretisointi. Vaiheiden toteuttaminen on laaja, pitkan aikavalin
prosessi, jossa mielestani opiskelijalahtdisyyden olisi hyva olla vahvasti mu-
kana. Tydssani tuli esille runsaasti tarvittavia jatkotoimenpiteita, joiden toteut-

tamisessa opiskelijat voivat ainakin tuotteistamisen kohdalla olla mukana.
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PUITESOPIMUS YHTEISTYOSTA
xxx- KYMENLAAKSON AMMATTIKORKEAKOULU

1. Osapuolet
Taman sopimuksen osapuolet

o XXX
¢ Kymenlaakson ammattikorkeakoulu

ovat yhdessa neuvotellen laatineet tdman sopimuksen.
2. Sopimuksen tausta ja tarkoitus

xxxx ja Kymenlaakson ammattikorkeakoulun tavoitteena on talla puitesopimuksella edistaa tyo-
elaman ja koulutuksen yhteistyota.

Yhteistydn tarkoituksena on

e jarjestaa yhteistyoprojekteja, joista kustakin laaditaan tarvittaessa oma
projektisuunnitelmansa

e tarjota tarpeen mukaan mahdollisuuksia opinnaytetdihin ja

o tybharjoitteluun seka mahdollisesti myds muihin tyétehtaviin

e jarjestaa opiskelijoille erikseen sovittavia yritysvierailuja seka
vierailuluentoja Kymenlaakson ammattikorkeakoululle.

Kustannusten korvaamisesta sovitaan kulloinkin tapauskohtaisesti.

Taman puitesopimuksen ehtoja sovelletaan toissijaisesti kuhunkin osapuolten yhdessa toteutta-
maan yhteistyoprojektiin, joista osapuolet sopivat erikseen kirjallisesti.

3. Yhteyshenkil6t

Osapuolet nimeavat yhteyshenkil6t, joiden tehtavana on

e toimeenpanna ja seurata taman sopimuksen kaytannon toteutumista ja

o tiedottaa oman organisaationsa sisalla ja toisille osapuolille yhteistyon suunnitteluun ja toteu-
tukseen liittyvista asioista.

Yhteyshenkildilla ei ole oikeutta muuttaa taté sopimusta. Yhteyshenkilon vaihtumisesta on ilmoitet-

tava toisen osapuolen yhteyshenkildlle.

4. Yhteistyd muiden yhteisdjen kanssa

Tama puitesopimus ei esta osapuolia tekemasta yhteisty6ta muiden yritysten tai
organisaatioiden kanssa.
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5. Sopimuksen muuttaminen

Kaikki muutokset tdhan sopimukseen on tehtadva kirjallisesti. Muutos tulee voimaan, kun se on
osapuolten toimesta allekirjoitettu.

Taman sopimuksen mukaisen yhteistydn aikana laadittavat muistiot, poytakirjat tai muu projektei-
hin liittyva materiaali tulee osaksi tatad sopimusta vain, mikali siitd on erikseen kirjallisesti sovittu.

6. Salassapito

Molemmat osapuolet sitoutuvat pitdmaan salassa tdman yhteistyon yhteydessa saamiansa liike- ja
ammattisalaisuudet.

7. Yhteistyon julkistaminen ja ndkyminen
xxxx ja Kymenlaakson ammattikorkeakoulun valisen yhteistydsopimuksen mukainen yhteistyd tul-
laan julkistamaan yhteisessa tiedotustilaisuudessa. Osapuolet sopivat julkistamistavasta ja -
ajankohdasta tarkemmin erikseen.
Yhteistyohon liittyvissd xxxx viestintdmateriaaleihin esitetddn Kymenlaakson ammattikorkeakoulu
yhteistydkumppanina seuraavasti:
o Kymenlaakson ammattikorkeakoulun logo
o Tekstina: Kymenlaakson ammattikorkeakoulu

Kymenlaakson ammattikorkeakoulu voi esittaa eri asiakastilaisuuksissaan xxxx kanssa sovitun yh-
teistyon esimerkkina koulutuksen ja tyéelaman valisesta yhteistyosta.

8. Sopimuksen siirto

Osapuolilla ei ole oikeutta siirtaa tata sopimusta kolmannelle ilman kaikkien osapuolten kirjallista
ennalta antamaa suostumusta.

9. Sopimuksen voimaantulo ja voimassaolo

Sopimus tulee voimaan, kun osapuolet ovat sen allekirjoittaneet.
Sopimus on voimassa toistaiseksi.
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10. Sopimuksen irtisanominen

Osapuolilla on oikeus irtisanoa sopimuksen mukainen yhteistyd paattyvaksi (3) kolmen kuukauden
irtisanomisajalla. Irtisanominen on tehtava kirjallisesti.

Paikka, aika ja allekirjoitukset
Tata sopimusta on laadittu kaksi samasanaista kappaletta, yksi kullekin osapuolelle.

Kouvolassa xx.xX.XxXxx

KYMENLAAKSON

XXXXXX AMMATTIKORKEAKOULU

Raimo Pelli
toimialajohtaja

KYMENLAAKSON
AMMATTIKORKEAKOULU
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