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Taman opinnaytetydn tarkoituksena oli tutkia, onko mahdollista tuotteistaa tilitoimiston
asiantuntijapalveluita. Lisaksi tutkittiin, onko tilitoimistolle ja sen asiakkaille hy6tya siitd,
etta tilitoimisto tuotteistaa palvelunsa. Tutkimuskysymyksena oli myds, mita tuotteistami-
nen vaatii tilitoimistolta. Lopuksi haluttiin myos selvittda, miten konkreettinen tuotekehitys
voidaan tilitoimistossa aloittaa.

Koska tuotteistamisen perusteena on aina asiakkaan tarve, oli myos talle opinndytetydlle
maadriteltdva ensin kohdeasiakas. Kohdeasiakkaaksi valittiin pienyritys, koska pienyrityksia
on paljon tilitoimistojen asiakkaana ja tuotteistaminen on helpompi aloittaa pienyrityksen
palvelutuotteesta.

Tama opinnaytetyd oli tutkimustyyppinen tyd ja tutkimusmenetelmana oli kvalitatiivinen el
laadullinen tutkimus.

Opinndytetyon aineistonkeruun menetelmina kaytettiin perehtymista alan kirjallisuuteen ja
kohdeasiakkaille suunnattua kyselytutkimusta.

Opinnaytetyon tutkimuksen tuloksena saatiin selville, ettd tuotteistaminen tuo useita hyo-
tyja tilitoimistolle, sen tydntekijoille ja asiakkaille. Tarkeimpida hyodtyja tilitoimistolle ovat
tyonteon tehokkuuden ja kustannustehokkuuden paraneminen, paallekkdisen tekemisen
vaheneminen, henkildkunnan ammattitaidon parempi hyoédyntaminen ja tydn henki-
|6sidonnaisuuden poistuminen. Henkilékunnan hyodyt tuotteistamisesta ovat ajankayton
paraneminen, tyonteon helpottuminen, oman ammattitaidon parempi hyddyntédminen ja
parempi mahdollisuus ammattitaidon kehittamiseen. Asiakas hyotyy palvelun tasalaatui-
suudesta ja hinnoittelun kustannustehokkuudesta.

Johtopaatoksena voitiin todeta, ettd tilitoimiston palvelut on mahdollista tuotteistaa ja
tuotteistaminen tuo useita hyotyja tilitoimistolle ja sen asiakkaille, joten tuotteistaminen
olisi tilitoimistolle hyddyllistd ja suositeltavaa.

Avainsanat tuotteistaminen, tilitoimisto, asiantuntijapalvelut
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The objective of the present thesis was to explore if it is possible to productize the profes-
sional services of an accounting company. Moreover, the thesis aimed at examining if the
productization would profit the company and its clients. The thesis also aimed at identify-
ing what the productization demands from a company. Finally, the aim was to find out the
process of actual productization in the accounting company.

The productization must always be based on the needs of the clients. Therefore, it was
urgent to define a target client for the present thesis. The target client was a small busi-
ness, because small businesses are substantial clients of accounting companies. Moreover
the productization was easier to start with small businesses.

This thesis was a research project. The theoretical background was based on professional
literature related to productizing and special characteristics of the professional services of
an accounting company. A qualitative research method was applied in the study by exe-
cuting a survey for the target clients.

The results of the present thesis showed that the productization would actually benefit the
accounting company, the employees of the company and also the clientele of the compa-
ny. The highly significant benefits for the accounting company were the improvement in
cost-efficiency and work-efficiency. Other important benefits were the reduction of over-
lapping work and more effective utilization of the professional skills of the employees. The
reduction in the dependence of an employee to serve a client was also a considerable
benefit. The employees would get a definite advantage in their time management, the
facilitation of work, improved opportunity to work at the level of their skills and improved
opportunity to study more. The benefit to a client was a homogeneous service and im-
proved pricing.

The final result of this thesis was that it was clearly possible to productize the professional
services on an accounting company. Moreover, as the productization caused several im-
portant benefits to the company itself, the company’s employees and to the clientele, it
became clear that the productization was even beneficial and advisable.
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1 Johdanto

1.1 Tyon tavoite, lahtdkohdat ja rajaus

Taman opinnaytetyon tarkoituksena on tutkia, onko mahdollista tuotteistaa tilitoimiston
palvelut tuotteeksi ja onko tuotteistamisesta hydtya tilitoimistolle ja sen asiakkaille. Jos
tuotteistaminen todetaan hydédylliseksi, on lopuksi tarkoitus tehda ohjeet tuotteistami-
sen aloittamiseksi.

Asiakkaan taloudellisen menestyksen tuoma vakavaraisuus tarkoittaa menestysta myds
tilitoimistolle. Asiakkaat maksavat laskunsa nopeammin, asiakkaiden liiketoiminnan
kasvaessa tilitoimiston asiakaskohtainen laskutus kasvaa ja asiakkaat ostavat herkem-
min myos muita tilitoimiston tarjoamia lisdpalveluita. Tyytyvainen vakavarainen asia-

kas, jonka liiketoiminta kehittyy, on my®ds tilitoimistolle kannattava asiakas.

Olen havainnollistanut saman asian kuviona. Kuten kuviosta 1 nakyy, ylla kerrottu kehi-
tys muodostaa loogisesti jatkuvan kehan, jossa edella oleva toiminto aiheuttaa positii-
visen muutoksen seuraavaan toimintoon. Kuvio havainnollistaa myds, miten kehitys
hyodyttaa seka asiakasta etta tilitoimistoa. Jos asiaa tarkastellaan siis tilitoimiston na-
kdkulmasta, voidaan paatelld, etta tilitoimiston kannattaa palvella asiakasyritysta myos
taloudenhoidon neuvonnassa. Kuviosta kay selvasti ilmi, etta tilitoimisto hyotyy asiak-
kaansa menestyksesta ja liiketoiminnan kehityksestd. Nain tilitoimisto voi myds hyo-
dyntaa jo olemassa olevia asiakkaitaan omassa tuotekehityksessaan ja uusasiakashan-
kinnan tarve pienenee. Asiakasyrityksen neuvontapalveluita ei ndin ollen kannata aja-

tella suppea-alaisesti ainoastaan yhtena myyntituotteena ja siita saatavana hintana.



Asiakkaan

heuvonta

Tilitoimiston Asiakkaan

tulos tulos
paranee paranee
Enemmain Asiakkaan
laskutusta tyytyvaisyys
paranee

Enemman Asiakkaan
palvelu- maksukyky
tuotteita paranee

Kuvio 1. Neuvontapalvelun vaikutus sekd asiakkaan etta tilitoimiston tulokseen.

Tilastokeskuksen Yritysrekisterin vuositilaston 2010 mukaan pienyrityksia, alle 50 hen-
kea tydllistavia yrityksia, oli 99,1 % kaikista yrityksista. Ne myds tydllistivat 48 % koko
henkilostosta ja liikevaihto oli 35 % koko liikevaihdosta. Vuonna 2010 oli pienyritysten
liikevaihdon kasvu 7 %, kun se keskisuurissa yrityksissa oli vain 4 %. (Suomen viralli-
nen tilasto SVR 2010.)

Tilastokeskuksen Yritysrekisterin vuosikirjassa 2011 kerrotaan, etta pienten ja kes-
kisuurten yritysten, eli alle 250 henkilon yritykset, on 99,8 % kaikista yrityksista ja nii-
den tydllistava vaikutus on 65 % ja koko liikevaihdosta niiden osuus on 51 %. (Suo-
men virallinen tilasto SVR 2011.)

Tilastokeskuksen luvut osoittavat hyvin, ettei pienyrityksia ja pk-yrityksia kannata va-
heksya asiakkaana. Pienyrityksia on siis paljon ja niiden osuus seka tyoéllistajana etta
likevaihdosta on merkittdva. Tama oikeuttaa tutkimuksen kohdentamisen pienyrityk-
siin. Pienyrityksilld on myds usein yksinkertaisempi yritysrakenne, ja siksi ne ovat jar-

keva tuotteistamisen aloituskohde tilitoimistossa.



Tilitoimisto Oy, jolle tutkimus tehdaan, on padkaupunkiseudulla toimiva auktorisoitu
tilitoimisto ja Taloushallintoliiton jdsen. Yrityksessa tyoskentelee talla hetkelld noin
kymmenen henkilda. Yritys on perustettu vuonna 1985.

Yrityksessa on kaytossa useita taloushallinnon ohjelmia. Yhtena on toiminnanohjausjar-
jestelmana Aditro Ticon-taloushallinnon ohjelmisto. Se sisaltéa kirjanpito-ohjelman,
palkkahallinnon ja laskutuksen. Baswarelta on kaytéssa pankkiohjelma maksuliikentee-
seen. Ndiden ohella on asiakkailla mahdollisuus valita myds NetBaron-ohjelmisto. Hee-
ros-taloushallinnon jdrjestelmasta on yrityksessa kayttssa Identa eli laskujen skan-
nausohjelma, Circula eli sdhkdinen osto- ja myyntilaskujen kasittely ja tilidinti, Venda
eli myyntilaskujen hallinta sekéa Admina eli sahkéinen arkistointi.

Ohjelmista on mahdollista saada valmiita raportteja. Yrityksessa on kdytéssa myds Tal-
graf-raportointiohjelma, josta saadaan lukuina ja graafeina johdon laskentaan ja rapor-

tointiin tarkoitettuja raportteja ja taulukoita.

Sahkdinen taloushallinto on yrityksessa nadin ollen nykyaikaa. Tama aiheuttaa muutok-
sia perinteiseen tilitoimiston tydntekoon ja lisaa tyontekijdiden tietotekniikan osaamis-
vaatimuksia. Yritys on siis uusien haasteiden edessa ja joutuu joka tapauksessa uudis-
tamaan toimintatapojaan. Tahan on jo yrityksessa myds ryhdytty. Tuotteistaminen

voisi samalla olla yrityksessa ajankohtainen uudistus.

Tilitoimistoty6 ja kirjanpito ovat minulle uusi ala. Aloitin yrityksessa helmikuussa 2012
taloushallinnon assistenttina. Minulla on yli viidentoista vuoden kokemus kaupan alalla
myynnin parissa ja ennen sita yli kymmenen vuoden kokemus kauneudenhoitoalalta.
Nelja@ vuotta toimin kauneushoitolayrittdgjana. Aikomuksenani on hyodyntaa opintojen
ohella my6s aikaisempaa tydkokemustani palvelutuotteen tutkimisessa. Koska olen
tilitoimistoalalla uusi, pystyn tarkastelemaan asiaa puolueettomasti ja voin ottaa mu-
kaan kaupan alan kokemukseni, tarkastella tuotetta ja koko tuotteistamis-prosessia
avaramielisesti. Minulla ei ole ennakkokasityksia siita, miten asiat on tilitoimistossa to-

tuttu hoitamaan.



Toisaalta se, etta seka tilitoimistoala etta tuotteistaminen ovat molemmat minulle uu-
sia, on myds opinndytetydn kannalta suuri haaste. Vaatii paljon aikaa ja ty6ta perehtya
molempiin. Aiheen valintaa puoltaa se, ettd olen nyt kuitenkin tdissa tilitoimistossa ja
alan kehitysmahdollisuudet ovat kiinnostavat.

Olen itse vahvasti sita mielta, etta tilitoimistoilla on loistavat mahdollisuudet kehittaa
alaa enemman yrittajia konsultoivaan suuntaan. Varsinkin alan perustydn eli kirjanpito-
tyon automatisoituessa yha enemman tietotekniikan kehittyessa. Tuotteistaminen ottaa
myo6s kantaa tilitoimistoissa tehtavan tydn kustannustehokkuuteen ja tydnjakoon. Itse
uutena tilitoimistotyéntekijana kaipaan tydntekoon enemman jarjestelmallisyyttd. Mi-
nua hammastyttaa se, ettei tilitoimistossa ole maaritelty yhteisia toimintatapoja. Tama
saattaa olla yleista asiantuntijatydssa, mutta ei valttdmatta jarkevaa, jos mietitaan yri-
tyksen kannattavuutta. Tilitoimiston tydntekijoiden palkkaus vaihtelee myo6s paljon ko-
kemuksen ja koulutuksen kautta. Tama vaikuttaa tietysti palveluiden kustannuksiin,

seikka jota voisi kayttad paremmin hyddyksi tuotteistuksen yhteydessa.

Opinnaytetytssa aihe on rajattu koskemaan asiantuntijapalvelun tuotteistamisen eri-
tyispiirteitd ja tarkoitus on tutkia, onko tuotteistaminen tilitoimistoalalla jarkevaa ja
mahdollista. Kohdeasiakkaana on pienyritys ja tarkemmin kauneushoitola. Opinnayte-
tyon tehtavana on myds selvittdd, minkalaista sisdisen laskennan tuotetta pienyrittdjat
eniten kaipaavat vai kaipaavatko he sellaista lainkaan. Hinnoittelua kasitelladn opinndy-
tetydssa yleisluonteisesti tuotteistamisen perusajatuksen kannalta. Hinnan maarittely
olisi jo itsessaan niin iso alue, ettd se vaatisi oman opinndytetydnsa. Se olisi yksi hyva
jatkokehityksen aihe yrityksessa. Jos tuotteistamiseen yrityksessa ryhdytdan, on hin-

noittelun maarittely ensisijainen asia.

e aYs

8 ulkoinen 9 Ydintuote: g pienyrittaja
rr—— 2
é laskenta g kirjanpito 'C Kauneushoitola
© & /kampaamo
= ©
0 R
3 ©
5 Sisdinen moduulituote: ©
|_
laskenta johdon
( laskennan tuote (

Kuvio 2. Aiheen rajaus.



Kohdeyrityksessa ei ole aikaisemmin tuotteistettu palveluita. Tuotteistaminen olisi siksi
jarkevaa aloittaa yksinkertaisemmista asiakasyrityksista ja toimialasta. Tilitoimistolla on
jo useimpia kampaamoalan yrittdjia asiakkaana. Olen itse toiminut kauneushoitola-
yrittdjana, joten ala on minulle tuttu. Parturi-kampaamo- ja kauneushoitolat ovat paa-
asiassa pienyrityksia ja yhden hengen mikroyrityksia. Naita yrityksia on paljon, joten ne
ovat sopivia kohdeasiakkaiksi.

1.2 Tutkimusongelma ja tutkimusmenetelmat

Opinndytetyoni tarkoitus on selvittéd mahdollisuutta tuotteistaa kohdeyrityksen palveli-
ja. Tutkimusongelmana on tutkia tilitoimiston palveluiden tuotteistamista ja sen jarke-
vyytta. Tutkimuskysymykset, joiden avulla pyrin ratkaisemaan tutkimusongelman, ovat
seuraavat:

1. Mitd hydtya tuotteistamisesta on tilitoimistolle?

2. Mita tuotteistaminen vaatii tilitoimistolta?

3. Miten tilitoimiston asiakkaat suhtautuvat palveluiden tuotteistamiseen?

4

Miten konkreettinen tuotekehitys aloitetaan tilitoimistossa?

Tilitoimistopalvelut ovat asiantuntijapalveluita. Asiantuntijapalveluiden erityispiirteiden
merkitys tuotteistamiseen on otettava tutkimuksessa huomioon. Opinndytetyéni on
tutkimusty6. Tutkimustydssa tuotetaan tietoa padtdksenteon pohjaksi (Metropolia
2011, liite 18). Opinndytetyd on myos lahella kehittdmishanketta, koska kehittdmishan-
ke tarkoittaa sitd, ettd kehitetdan tydyhteison tapaa toimia tai suunnitellaan toimintata-
van kehittamista (Metropolia 2011, liite 18). Tilitoimiston palveluiden tuotteistamisen
ideana on juuri organisaation toimintatapojen uudistaminen, mutta koska tama opin-
naytetyo tutkii tuotteistamisen mahdollisuutta yrityksessa, eika viela sita, miten muutos
tehdaan, on kyseessa kuitenkin tutkimustyyppinen tyd. Kyseessa on kvalitatiivinen eli

laadullinen tutkimus eika kvantitatiivinen eli maarallinen tutkimus.

Aineistonkeruun menetelming kaytetadn perusmenetelmia: kvalitatiivista kyselytutki-
musta ja alan kirjallisuuteen tutustumista. Kyselytutkimus on tarkoitus tehda koh-
deasiakasryhmadlle, eli kauneushoitola-alan yrittdjille tai yrittajaksi aikoville kosmetolo-
geille alan ammattimessulla Helsingissa. Kysely on survey-tutkimus eli kysely, jossa
kohde-henkil6t muodostavat ndytteen tai otoksen tietystd perusjoukosta (Hirsjarvi &



Remes & Sajavaara 2007, 189). Tassa tapauksessa kohdehenkilét ovat messuyleiséssa
olevia kosmetologeja ympari Suomea ja perusjoukko on kyseinen messuyleisd. Kyse-
lyssa kysymykset voivat olla joko strukturoituja eli madaramuotoisia tai strukturoimat-
tomia joihin vastaaja voi vastata omin sanoin (Hirsjarvi ym. 2007, 189). Opinndytetyon
kyselyssa kaytetdaan molempia kysymystyyppeja. Kyselyn padamuotoja on kaksi: posti-
tai verkkokysely seka kontrolloitu kysely, jota myds on kahta paatyyppid, joista toinen
on informoitu kysely, missa tutkija jakaa lomakkeet henkilokohtaisesti ja samalla kertoo
vastaajille kyselyn tarkoituksesta, antaa ohjeita ja opastaa vastaajia tarvittaessa (Hirs-
jarvi ym. 2007, 191-192). Tassa opinndytetydssa kaytetaan kontrolloitua, informoitua
kyselya. Tarkoituksena oli myds haastatella Tilitoimisto Oy:n toimitusjohtajaa, mutta se

ei hanen kiireensa takia onnistunut.

Padasiassa aineisto keratadn alan kirjallisuudesta ja verkkojulkaisuista. Tuotteistami-
sesta on runsaasti alan kirjallisuutta jopa suomeksi. Jari Parantainen on tuottelias asi-
antuntija Jorma Sipilan liséksi. Taloushallintoliitto julkaisi vuonna 2011 Apu Parantaisen
kirjoittaman oppaan tilitoimiston asiantuntijapalveluiden tuotteistamisesta. Aihe on siis

tuore ja ajankohtainen ainakin kirjallisuuden perusteella.

1.3 Aiheen ajankohtaisuus ja tuoreus

Suomen Taloushallintoliiton kotisivuilla seka liiton toimitusjohtaja Juha Ahvenniemi etta
Tilitoimisto Eliko Oy:n toimitusjohtaja Elina Witt kertovat, etta tilitoimistotyd tulee
muuttumaan lahivuosien aikana. He myds mainitsevat, ettd muutos on jo alkanut. Pe-
rinteinen juokseva kirjanpito eli ulkoinen laskentatoimi hoidetaan tulevaisuudessa paa-
asiassa automaation avulla, ja tilitoimistoissa tullaan keskittymaan enemman asiakkai-
den konsultointiin ja auttamiseen. Sisdisen laskentatoimen osuus tulee kasvamaan tili-
toimistojen asiakaspalvelussa. Elina Witt ennustaa jopa, etta hanen nahdakseen jo vii-
den vuoden kuluttua tilitoimisto, joka ei osaa auttaa asiakasta sisdisen laskennan puo-

lella, tulee olemaan vaikeuksissa.(Taloushallintoliitto 2012)

Suomen Taloushallintoliitto ry on tilitoimistoalan valtakunnallinen liitto. Sen tehtdvana
on seka kehittda etta valvoa tilitoimistojen ammatillista osaamista. Se tarjoaa jasenil-
leen korkeatasoista koulutusta ja kirjallisuutta ja tiedottaa mm. alaa koskevista muu-
toksista, esimerkiksi verotuksen osalta. Suomen Taloushallintoliitto on maaritellyt alan



toimialastandardit nimeltdaan TAL-STA. Se antaa ohjeet hyvan tilitoimistotavan noudat-
tamiseen, ja siihen on koottu yhteen liiton suosittelemat parhaat toimintatavat, stan-
dardit seka TAL-laatu-lomakkeet, eli valmiita lomakepohjia jasenyritysten kayttoon.
Liitto julkaisee alan kirjallisuutta ja Tilisanomat-lehted, josta ilmestyy kuusi numeroa
vuodessa. Suomen Taloushallintoliitolla on siis hyva kuva tilitoimistoalasta ja sen kehi-
tyssuunnista. (Taloushallintoliitto 2012.)

Tuotteistamisesta 10ytyi useita opinnaytetditda, mika osoittaa asian ajankohtaisuuden.
Tuotteistamista palvelualoilla ja asiantuntijaorganisaatioissa jo selvasti mietitaan. Kaksi
opinnaytetyota liittyi tilitoimistoalaan. Jussi-Matti Kotilainen ja Lassi-Heikki Kotilainen
kasittelevat opinndytetydssaan “Asiakassuhteen hoito, palvelun laatu ja tuotteistus tili-
toimistossa” enimmakseen palvelun laatua ja asiakastyytyvaisyytta. Tuotteistuksesta
kerrotaan vain yleisellad tasolla, ei niinkaan harkita vakavasti tilitoimiston tydn tuotteis-

tamista. Nakokulma tuotteistamiseen on aivan toinen, kuin minun tydssani.

Paivi Vimparin laaja ja mielenkiintoinen opinndytetyé "Tilipalveluiden kehittdmisesta
asiakashyddyn nakokulmasta ProArgia Kainuu Ry:lle” sivuaa tuotteistamista. Tydssa on
kayttdkelpoiset esimerkit tuotteistamisprosesseista ja dokumentoinnista. Silti tyd ei
varsinaisesti kasittele tuotteistamista. Tydn aihepiiri on eri kuin omassa opinnaytetyds-
sani. Vimparin tyéhon kannattaa kylla tutustua tarkemmin, jos tuotteistamiseen Tilitoi-

misto Oy:ssa ryhdytaan.

Kolmas opinndytetyd, mihin tutustuin, oli Minna Laitisen, Taloushallinnon palveluiden
tuotteistaminen ja hinnoittelu. Laitisen opinndytety6 kasittelee paaasiassa toimeksian-

tajayrityksen hinnoittelua.

Opinnaytetyoni tarkoitus on olla pohjana Tilitoimistossa tehtdvan tydn tuotteistamiselle,
eraanlainen esitutkimus, kannattaako tyéhon ryhtya ja tuoko se tilitoimistolle konkreet-
tista hyotya. Samalla tyd keraa eri lahteista tietoa tuotteistamisesta ja luo ndin valmiin
yksinkertaistetun mallin, miten tuotteistaminen tapahtuu. Samanlaista tutkimusta en
ole léytanyt. Tutkimus antaa arvokasta tietoa kohdeyritykselle paatdksenteossa jatko-
toimenpiteista



2 Laskentatoimi

2.1 Taloushallinnon ja laskentatoimen tehtavat

Taloushallinnon tehtavana on avustaa yrityksen johtoa omalla toiminta-alueellaan ja
tuottaa johdon paatoksenteon avuksi yrityksen taloutta kuvaavia raportteja ja olla mu-
kana talouden johtamisessa. Taloushallinnon tehtavana on myds olla mukana valvo-
massa taloudellisten tekijdiden kehittymista yrityksessa, esimerkiksi budjettiseurannal-
la. Lisaksi taloushallinnon tehtavdanda on konsultoida yritysjohtoa talouteen liittyvissa
seikoissa ja toimissa. Taloushallinnolla voidaan siis katsoa olevan kolme paaasiallista
tehtavaa: tiedon tuottaminen, valvonta ja konsultointi. Raporttien laatiminen johdolle
ja muille sidosryhmille on perinteisesti ollut taloushallinnon paatehtdva. Taloushallinnon
yksi paatehtava on siis yrityksen laskentatoimi. (Neilimo & Uusi-Rauva 2005, 12 - 13.)

Laskentatoimi kertoo yrityksen toiminnasta numeerisessa muodossa, ja tata tietoa
hyodyntavat kaikki yrityksen sidosryhmat. Laskentatoimi kirjaa muistiin liiketapahtu-
mat, joissa liikkuu raha. Laskentatoimen tarkein tehtdava on auttaa yritysta menesty-
maan ja kehittymaan joten pelkka liiketapahtumien kirjaaminen ei riitd, vaan numeeri-

nen informaatio on jalostettava raporteiksi. (Jormakka ym. 2011, 9.)

Tavallisimmat raportit ovat tilinpaatésraportit, esimerkiksi tuloslaskelma ja tase, seka
erilaiset budjetit. Budjetteja ovat esimerkiksi vuosibudjetti, kassabudjetti ja tulosbudjet-
ti. Yleisimpia raportteja ovat myos erilaiset kustannuslaskelmat, esimerkiksi jakolasken-

ta, lisdyslaskenta ja toimintolaskenta. (Jormakka ym. 2011, 9.)

Laskentatoimella on siis kaksi padtehtdvaa. Toinen on kerata ja rekistertida tietoa ra-
portteja varten eli rekisterdintitehtdava ja toinen on tuottaa raportteja paatéksenteon
apuvalineeksi eli hyvaksikayttétehtava. (Neilimo & Uusi-Rauva 2005, 13). Laskentatoimi
jaetaan yleensa ulkoiseen ja sisdiseen laskentatoimeen, sen mukaan, mika on tuotetun

informaation laatu ja mille yrityksen sidosryhmille se on tarkoitettu.



2.2 Yleinen laskentatoimi

Yleinen laskentatoimi eli ulkoinen laskentatoimi on tarkoitettu yrityksen ulkopuolisille
sidosryhmille joista tarkeimpia ovat verottaja, rahoittajat ja velkojat. Myds tavarantoi-
mittajat ja asiakkaat ovat kiinnostuneita yrityksen taloudellisesta tilanteesta yhteisty6s-
ta paatettdessa. Ulkoisen laskentatoimen kirjaamista kutsutaan kirjanpidoksi ja sen
paadokumenttina on tilinpaatds. Ulkoisen laskentatoimen tuloksen taytyy olla tasalaa-
tuista ja samanlaista yrityksesta riippumatta jotta se on vertailukelpoista. Ulkoinen las-
kentatoimi onkin tarkasti lailla saddelty ja sita sadtelevat useat lait, esimerkiksi kirjanpi-
tolaki ja kirjanpitoasetus, verolait: mm. tuloverolaki ja arvonlisaverolaki. Seka kirjaami-
nen ettd tilinpaatdsasiakirjojen muoto on lailla maaratty erilaisille yritysmuodoille.
(Jormakka ym. 2011, 10.)

Tilitoimiston toista yleiseen laskentatoimeen kuuluu kirjanpito ja tilinpaatésraportointi.
Tama osa-alue on tarkkaan viranomaisten maaraama, kuten ylla on mainittu ja tilitoi-

misto tekee tyonsa viranomaismaaraysten mukaan.

2.3 Johdon laskentatoimi

Johdon laskentatointa kutsutaan myds sisdiseksi laskentatoimeksi tai operatiiviseksi
laskentatoimeksi. Sisdinen laskentatoimi on tdysin vapaamuotoista, sita ei ole lainkaan
saadelty lailla ja sen kohderyhmana ovat yrityksen sisdiset henkil6t, yleensa yritysjohto.
Sisdisen laskentatoimen pddasiallinen tehtava on tuottaa tietoa yrityksen tilanteesta
yritysjohdon paatoksenteon tueksi eivatka raportit yleensa ole julkisia. Sisdisen lasken-
tatoimen laskelmia ovat esimerkiksi tavoitelaskelmat ja tarkkailulaskelmat, kustannus-

laskenta ja vaihtoehtolaskelmat. (Jormakka ym. 2011, 10.)

Talousjohdon tehtdviin kuuluu taloustavoitteiden asettaminen, yrityksessa tehtavien tai
suunnitteilla olevien toimien taloudellisten vaikutusten selvitys ja analysointi, erilaiset
talouden ohjaustehtavat seka tarkkailu ja konsultointi, kuten edella jo todettiin. (Neili-
mo & Uusi-Rauva 2005, 14 - 15.)

Johdon laskenta on tdysin vapaamuotoista. Tama tarkoittaa tilitoimiston tydssa etta
tilitoimiston on tehtava yhteisty6ta asiakasyrityksen johdon kanssa, joka maarittelee ne
kriteerit, jonka mukaan sisdinen laskentatyd tehdaan ja minkalaisia raportteja johto
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haluaa. Tilitoimiston tehtdvana on selvittdd, mika on johdon ammattitaito maaritella

nama asiat ja miten paljon johto tarvitsee tdassa asiantuntijan apua.

Erityisesti pienet ja keskisuuret yritykset ulkoistavat taloushallinnon asiantuntijayrityk-
sen hoidettavaksi eli padasiassa tilitoimistolle. Taloushallintoliiton kotisivuilla kerrotaan
asiakkaille, mitd tehtdvia asiakas voi tilitoimistolle ulkoistaa. Sivuilla mainitaan kirjanpi-
to ja tilinpaatds, veroilmoitusten tekeminen, johdon laskentatoimi, palkanlaskenta ja
laskutus, eli seka osto- etta myyntireskontran hoito. (Taloushallintoliitto 2012)

3 Tuotteistaminen

Kasitetta tuotteistaminen kaytetdan useassa eri yhteydessa, ja silla on useita maaritel-
mid. Tassa opinnaytetydssa tuotteistamisella tarkoitetaan asiantuntijan tekeman tyon
eli asiantuntijapalvelun valmistamista sellaiseksi tuotteeksi, jonka voi sellaisenaan tai

raataldityna myyda ja toimittaa asiakkaalle.

3.1 Palvelun tuotteistaminen

Jorma Sipild madrittelee kirjassaan “Asiantuntijapalveluiden tuotteistaminen” tuotteis-
tamisen seuraavasti: Palvelu on tuotteistettu, kun palvelu on paketoitu sellaiseksi pal-
velukokonaisuudeksi, jota voi sellaisenaan tarjota asiakkaalle ja jonka omistusoikeus tai
kayttdoikeus on mahdollista myyda eteenpdin. Taysin tuotteistettu palvelu on silloin,
kun se on helposti monistettavissa ja sen voi myyda eteenpdin jakeluteitse. (Sipila
1995, 12 - 13.) Hyvia esimerkkeja tallaisesta valmiiksi tuotteistetusta palvelusta voi
nahda paivittdin televisiossa. Tuotteistettuja ovat esimerkiksi varmasti jokaiselle tutut,
vuosia samalla konseptilla eri maissa pydrivat televisio-ohjelmat Big Brother, Selviytyjat
ja Idols. Myds tietokoneohjelmistot ja nykyaikaiset pilvipalvelut ovat tuotteistettuja

palveluita.

Palvelutuotteiden kehitys kannattaa aloittaa yksinkertaisesta asiakasta vaivaavasta on-
gelmasta, ja siina kannattaa ratkaista asiakkaan ongelmat yksi kerrallaan tarkkaan ra-
jaten. Na@in on mahdollista paneutua kunnolla jokaiseen asiaan erikseen ja miettia sii-

hen toimiva ratkaisu. Kaikkia asiakasta vaivaavia ongelmia ei kannata yrittaa ratkaista
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kerralla, koska silloin kokonaisuudesta saattaa tulla hyvin monimutkainen ja epamaa-

rainen ja vaikea toteuttaa. (Parantainen 2008, 152 - 153.)

3.2 Asiantuntijapalvelun tuotteistamisen erityispiirteet

Asiantuntijat palvelevat asiakkaitaan omalla erikoisosaamisellaan. He haluavat olla ai-
nutlaatuisia yksil6ita jotka palvelevat asiakkaansa ainutlaatuista ongelmaa. Heidan on
vaikea mieltdaa palveluaan tuotteeksi ja he ovat siihen myo6s haluttomia. Kuka kehtaa
tulla sanomaan heille etta heidan tydnsa on tuote, minka voi paketoida ja monistaa ja
myyda edelleen! (Sipila 1995, 14 - 16). Muutosvastarinta on yksi vaikeimpia ongelmia
asiantuntijapalveluiden tuotteistamisen tiella. Asiantuntijapalvelun on vastattava asiak-
kaan erilaisiin ongelmiin ja asiantuntijapalvelun tuotteistamisessa on huomioitava etta
asiakaslahtoisyys on sadilytettdva korkealla tasolla. Tama vaikuttaa siihen, miten asian-
tuntijapalvelua voi tuotteistaa, ja erityisesti mita toita ja osia otetaan mukaan tuottee-
seen. Tavallisimmin Asiantuntijapalvelussa tuotteistetaankin usein tydmenetelmat ja
tyOprosessit ja luodaan puitteet tyon tekemiselle. Mutta itse sisaltdé muodostuu tapaus-
ja asiakaskohtaisesti. (Sipila 1995, 16 - 17.)

Tilitoimiston palveluita tuotteistettaessa on otettava huomioon palvelun luonne. Onko
tuotteeksi muokattava palvelu tarkasti lakien sadtelemaa ulkoista laskentaa vai johdon
avuksi tarkoitettua sisdista laskentaa, kuten jo aikaisemmin luvussa 2 todettiin. Lisaksi
on otettava huomioon Tilitoimiston toimintaa saatelevat muut asiat, esimerkiksi refe-
rensseja julkistettaessa on mietittdva salassapitovelvollisuutta. Tilitoimiston salassapi-
tovelvollisuus kieltda kertomasta asiakastietoja. Tama pitaa sisalldan myds sen, kuka

asiakkaana on.

3.3 Ydinosaaminen ja raataldinti

Asiantuntijatydn tuotteistamista Sipila kuvaa sipulimallilla (ks. kuvio 3). Tuote koostuu
ydinosaamisen ymparille kerroksittain, seuraavat kerrokset muodostavat osaamisalueet
ja kaytdssa olevat tietokannat ja lopuksi uloimpina kerroksina itse tuote ja siita johde-
tut versiot. (Sipild 1995, 40 - 41.) Tuotteen perusta on siis ydinosaaminen ja sita hyo-
dyntden saadaan raatalditya asiakkaan tarvitsema kokonaisuus tai tuotteet voi paketoi-

da erilaisiksi valmiiksi palvelukokonaisuuksiksi.
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. \ |
osaamisalueet \
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ja tietokannat \ !

Kuvio 3. Sipulimalli (mukaellen Sipila 1995, 41).

Jari Parantainen puhuu samasta asiasta kdyttdessaan termid modulointi. Parantainen
kehottaa myds erottelemaan ydintuotteen ja tuotteistamisen. Hanen mukaansa palve-
lutuote pitda sisalldadn seka ydintuotteen ettd tuotteistuksen. Tuotteistuksen avulla
ydintuotteesta rakennetaan kilpailijoista erottuva palvelutuote. Tuotteistuksen osateki-
joihin kuuluu esimerkiksi: tuotepaketointi, kilpailijoista poikkeava jakelukanava, rahoi-
tusratkaisut, kumppaniverkostot tai lisépalvelut. (Parantainen 2008, 106.)

Modulointi ratkaisee asiantuntijayrityksen tuotteistuksen ongelmakohtia. Kun tuote
rakennetaan kerroksittain tai moduuleiksi, voidaan tuotteessa mahdollistaa seka asia-
kaslahtoisyys ettd kustannustehokkuus. Silloin voidaan parhaiten hyddyntaa seka
osaaminen etta teknologia (Sipild 1995, 41). Tuotteistamisen yhtena tarkedna tehtava-
na on saattaa osaaminen sellaiseen muotoon, etta siitd syntyy organisaatiolle yhteista
osaamista, joka on helposti siirrettdvissa jasenelta toiselle. Tama vahentda organisaati-
on riippuvuutta asiantuntijoistaan. Asiantuntijapalveluiden tuotteistaminen perustuu
dokumentoitujen tietokantojen kayttddn. Jotta tuotteistaminen yrityksessa on mahdol-
lista, taytyy tietojen silloin olla kayttdkelpoisessa dokumentoidussa ja kaikille ymmar-

rettdvassa muodossa, eika vain jonkun asiantuntijan paassa. (Sipila 1995, 42 - 43.)
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3.4 Tuotteistamisen edut

Onnistunut tuotteistaminen parantaa tydn tehokkuutta ja laatua. Tuotteistus pakottaa
arvioimaan ja analysoimaan yrityksen prosesseja uusiksi. Se pakottaa miettimaan, mi-
ten ne saa tehtya tehokkaammin ja systemaattisemmin ja kenen tydaikaa on jarkevaa
kayttaa eri tyOvaiheissa. (Sipila 1995, 18 - 19.)

Palveluprosessista tehdaan ikaan kuin rajaytyskuva, joita ndkee konkreettisten tavaroi-
den kayttoohjeissa. Rajaytyskuvassa tavaran sisaltamat kaikki osat ovat esilld numeroi-
tuina. Se helpottaa seka tilaajan etta toimittajan ty6td, ja ndin molemmat tietavat, mis-
ta osasta on kyse. Kun palveluprosessi konkreettisesti kirjoitetaan paperille tai tietoko-
neelle prosessikaavioksi, tehtdvankuvat ja vastuut selkiytyvat tyborganisaatiossa. Pro-
sessikaavio siis helpottaa ja nopeuttaa organisaation toimintaa ja poistaa paallekkaista
tekemista. Samalla oppiminen organisaatiossa tehostuu ja siihen saadaan enemman

aikaa, kiire helpottuu ja palvelun tasalaatuisuus paranee (Sipila 1995, 19).

3.5 Sisdinen ja ulkoinen tuotteistaminen

Sisdisen tuotteistuksen yksi paamaara on, ettei jo kertaalleen tehtyja asioita tarvitse
enda tehda uudelleen. Sisdista tuotteistamista on karkeasti maariteltyna kaikki se, mika
ei ndy asiakkaalle, esimerkiksi tydmenetelmat ja sisdiset tuotekuvaukset.

(Sipild 1995, 48 - 49.)

Ulkoinen tuotteistus kasittda ne tuotteen osat, mitka nakyvat asiakkaalle. N&itéd ovat

esimerkiksi esitteet, referenssit ja tuotteen eri versiot. (Sipilad 1995, 48 - 49.)

Tilitoimiston palvelutuotteissa voisi esimerkiksi kdyttaa hyddyksi sisdista tuotteistamista
ja valmistaa tuote ensin vain organisaation sisdiseen kayttédn. Tama tarkoittaa, etta
tuote sisaltaa silloin prosessikaaviot ja toimintaohjeistuksen tydorganisaatiolle. Organi-
saation toiminta paranee ja asiakas huomaa sen parempana palveluna, mutta tuotteita
ei julkaista lainkaan asiakkaille. Tama on yksi vaihtoehto aloittaa tuotteistaminen asian-

tuntijaorganisaatiossa.
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3.6 Markkinointi ja kiintohinnoittelu

Asiantuntijapalveluiden markkinointi on hankalaa. Kun asiakkaalle tarjotaan palvelua,
saatetaan joutua pitkalliseen neuvottelukierteeseen ennen kuin myyja pystyy kerto-
maan asiakkaalle mita han edes tarjoaa ja mihin hintaan. Eika asiakas viela ostopaatts-
ta tehdessaan voi tietdd ostamansa tyon laatua. Jos kadannetaan tama asia toisin pain,
mietitddn asiakkaan asemaa. Miten tuskallisen vaikeaa hanelle on ostaa, kun jo myyjal-
le tuottaa vaikeuksia myyda.

Tuotteistaminen tehostaa markkinointia ja helpottaa ostamista (Sipild 1995,19). Kun
palvelu on muokattu tuotteeksi, myyja voi myyda konkreettista tuotetta eika epamaa-
raista palvelua. Myo6s laatukriteerit ja hinnoittelu on helpompaa. Toisin sanoen: myyja
pystyy esiintymaan vakuuttavammin, kun han itse tietda varmasti, mitd han on asiak-
kaalle myymassa ja hanen lupaamansa tuote pystytddn myds varmasti toimittamaan.
Ostajan on myods helpompi hahmottaa, mitéa han on ostamassa kun han saa heti selke-
at ja vakuuttavat vastaukset kysymyksiinsa. Tuotteistamisen aikana syntyy myds
myyntia ja ostamista helpottavaa materiaalia.

Tilitoimistojen kotisivuja selaillessa huomaa selvasti seikan, minka Jari Parantainen
mainitsee kirjassaan Tuotteistaminen, Rakenna palvelusta tuote 10 paivassa. Asiantun-
tijapalvelut nayttavat kaikki samalta ulospdin asiakkaalle. Parantainen mainitsee myds
myyntia estdvana seikkana jo edelld mainitun epamaardisyyden ja aineettomuuden.
Ratkaisuita han esittda kolme. Ensimmaisena on erottuminen kilpailijoista lupauksella,
joka lupaa asiakkaalle jotain tarkeda asiaa, mitd kukaan muu ei mainitse. Toinen on
palveluiden paketointi. Tarjouksen paketointi on tuttu kilpailumenetelma erikoiskaupan
alalla toimiville myyjille. Kolmas on poistaa asiakkaan ostopaatdksen riski, ja samalla
luoda asiakkaalle turvallisuuden tunne ostopaatdksen tekemiseen. Esimerkiksi takuu-

ehdot ovat asiakkaan riskin poistamista. (Parantainen 2008, 38 - 39.)

Asiantuntijapalvelun kiintohinnoittelu mahdollistaa sen, ettéd hyvasta tydstd saa pa-
remman hinnan kuin tuntihinnoittelulla vaittaa Sipild. Tuotteistaminen vahentda kus-
tannuksia tehokkuutta parantamalla. (Sipild 1995, 20.) Hinnoitteluun palataan tarkem-

min luvussa 6.2.
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Kaikesta tdsta voi vetda sen johtopadtdksen, etta kiintohinnoitellun palvelupaketin eli
tuotteen, on erotuttava kilpailijoista ja ehdottomasti myds vastattava lupauksiinsa. Pal-
velun on oltava asiakkaalle laadukasta ja vaivatonta. Lisaksi yrityksen on seurattava
tarkasti kilpailijoittensa toimintaa markkinoilla. Yrityksen on tiedettava millaisia tuotteita
kilpailijat kehittavat ja markkinoivat. Ei siis tietenkdan riitd, etta kertaalleen tuotteiste-
taan yrityksen palvelutuotteet, ja sen jalkeen ollaan tyytyvaisia seuraavat viisi tai kym-
menen vuotta. Palvelutuotteita on aktiivisesti kehitettdva markkinoiden kehityksen mu-
kana.

Tilitoimistoalalla on vield nykyaan suhteellisen helppoa seurata kilpailijoita. Tuotteistet-
tuja palveluita tarjoavia yrityksia on vain muutama. Tunnin Internetia selaamalla 16ytyi

kolme tilitoimistoa, jotka markkinoivat tuotteistettuja palveluita.

Talenomilla on tarjolla palvelukokonaisuudet Talenom Power pienemmille yrityksille ja
Talenom Personal suuremmille tai persoonallisempaa palvelua haluavalle yritykselle
(Talenom Oy 2012). Sivuilla on myds hyvin havainnollistettu pakettien sisaltd. Hintaa ei
sivuilla ole, mutta sivut antavat niin tehokkaan kuvan, ettd epdilematta asiakas saa

nopeasti hinnan tietoonsa.

Credible Consulting Oy:lla palvelupakettien |ahtokohta on yrityksen kehitysaste. Paket-
tien nimet ovat hienosti kuvaavat Start, Grow ja Flow (Credible Consulting Oy 2012).

Tilitoimisto TalousNosturi Oy tarjoaa paketteja Helppi, Kohotus ja Nékoala (TalousNos-
turi Oy 2012). Helpin alkaen hinta 99,00 euroa kiinnittad heti huomiota. Jokaisesta pa-
ketista on sisaltd selkedsti ndhtavana ja muutenkin sivusto on ulkoasultaan raikkaan

erilainen ja nuorekas.

Mielestani ehka parhaat I6ytamani kotisivut on Tilitoimisto Arto Marttila Oy:lla. Tuottei-
den kuvaus on koottu omalle selkedlle valilehdelle ja nimet ovat Hillopurkki, Siivet,
Kasvu, Tasapainottaja, Rahoitusviidakko ja liséna erilaiset moduulituotteet. Kahdelle
ensimmaiselle tuotteelle on maaritelty ja ilmoitettu kiintea kuukausihinta. (Tilitoimisto
Arto Marttila Oy 2013.)
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Tavallisesti tilitoimistojen kotisivut ovat kaikki samalla kaavalla tehtyja ja kertovat sa-
man asian. Yritys hoitaa monipuolisia taloushallintopalveluita, kokonaisvaltaisia talous-
hallintopalveluita, asiakkaan kaikkia taloushallintopalveluita. Tilitoimistot kertovat ole-
vansa ammattitaitoisia, asiakaslahtoisia, luotettavia ja nykyaikaisia ja tekevansa kirjan-
pitoa, tilinpaatoksia, veroilmoituksia, laskutusta, reskontria, palkanlaskentaa ja sisdista
laskentaa. Hintoja harvemmin on ndkyvilld, on vain viittaus yhteystietoihin tai saattaa
olla jopa vain sahkdinen yhteydenottopyyntdlomake, mika pitda tayttaa ja lupaus etta
asiakkaaseen otetaan myohemmin yhteytta. Siis yleistéd sanahelinda ja ainakin minulle
tulee kuva, ettei haluta etta asiakas hairitsee henkildkuntaa.

Kaupan alalla tydskennelleena ja ylla olevaan viitaten voin paatella, ettd aidosti asia-
kaspalvelua, selkeita tuotepaketteja ja selkeda hinnoittelua tarjoavalle tilitoimistolle on
olemassa markkinarako eika erottuminen kilpailijoista ole viela nykyaan kovin vaikeaa.
Samalla edelld mainitut esimerkit kotisivuista osoittavat, etta tuotteistaminen on tilitoi-
mistoissa alkanut. Samalla esimerkit osoittavat hyvin, ettd mita ilmeisimmin tilitoimisto-

alan téiden tuotteistaminen on myds mahdollista.

4 Kyselytutkimus

4.1 Kyselytutkimuksen taustat

Sain luvan menna tekemaan kyselytutkimuksen Suomen Kosmetologien Yhdistyksen
syyspaiville Wanhassa Satamassa 13.10.2012. Tapahtuma oli erinomainen paikka teh-
da kyselytutkimusta aiheesta, koska paikalla oli nimenomaan yrittdjia ympari Suomea.
Lisaksi paikka oli kyselyn kannalta neutraali, monet vastaajista olivat poissa omalta
paikkakunnaltaan ja he pystyivat vastaamaan rehellisemmin tdysin vieraalle ihmiselle,
joka teki tutkimusta koulutyéhdnsa, kuin jos kysely olisi kohdistettu esimerkiksi Tilitoi-

miston omille asiakkaille.

Kerroin kyselyn alussa, ettd olen itsekin kosmetologi ja tunnen siis alan. Tama selvasti
rentoutti vastaajia ja monen kanssa syntyi kiinnostava keskustelu kyselyyn vastaamisen
jalkeen. Tiedustelin kyselyyn vastaamista lisdksi vain sellaisilta henkilgilté tai pienilta

ryhmilta ihmisia, jotka seisoivat tai istuivat odottelemassa ystdviaan tai lepuuttivat ja-
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larkojaan, joten heilla oli aikaa keskittya vastauksiinsa. Vain muutama henkil6 kieltaytyi

kyselysta.

Olin varautunut saamaan sata vastausta, mutta kolmen tunnin jalkeen olin saanut nel-
jakymmenta vastausta ja vastauksissa nakyi jo aivan selkea linja. Messuvieraat alkoivat
myo6s selvasti olla paivan messulla kavelysta vasyneitd ja haluttomampia vastaamaan.
Vastaajat eivat jaksaneet enaa keskittya kunnolla vastauksiinsa. En uskonut lisavasta-
usten tuovan enda uutta ndkodkulmaa tutkimukseen ja paatin lopettaa 40 vastuksen

jalkeen.

4.2 Haastattelukysymykset ja haastattelumenetelma

Haastattelukysymykset, joihin vastausta haettiin, oli nelja. Haluttiin selvittdd, ovatko
yrittdjat ylipaansa kiinnostuneet saamaan tilitoimistostaan neuvontapalvelua liiketoi-
mintansa tueksi, vai haluavatko he, etta tilitoimisto hoitaa ainoastaan ulkoisen lasken-
nan tehtdvia. Lisaksi haluttiin selvittad, onko hinta ainoa ratkaiseva seikka, kun pien-
yrittdja valitsee tilitoimistonsa vai arvostaako han my6s palvelun laatua ja valikoimaa.

Samalla haluttiin selvittaa kiintohinnoittelun mahdollisuutta.

Referenssien kayton tarkeyttd tuotteen markkinoinnissa tutkittiin siind mielessa, etta
onko tuotteen kannalta merkitysta silla, ettd tilitoimiston palvelu tuotteistetaan ja
markkinoidaan toimialakohtaisesti, eli poistaako toimialakohtaisesti valmistettu tuote

asiakkaan epavarmuuden tunnetta.

Luvussa 2.1 on kerrottu tarkemmin tutkimusmenetelmastd. Menetelmana on Survey-
tutkimus ja kvalitatiivinen kysely. Kysymykset ovat seka strukturoituja etta strukturoi-
mattomia ja kyselytyyppi on kontrolloitu ja informoitu kysely.

Kyselylomakkeen valmistuksessa otin huomioon seuraavat seikat:

Kysymyksiin taytyi olla helppo ja nopea vastata, jotta vastaajat suostuvat kyselyyn.
Kysymysten asettelun taytyy olla mahdollisimman neutraali, ettei kysymys johdattele
vastausta. Vastaukset olivat seka strukturoituja kylla / ei / ei osaa sanoa vaihtoehtoja
ettd vapaata tekstia. Tein kyselylomakkeen nadin, koska halusin testata, miten vastaajat

ymmartavat kysyttyja termeja, joita myos perinteisesti kaytetaan tilitoimistojen markki-
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noinnissa ja usealla eri tavalla muotoillulla kysymykselld samasta asiasta, halusin var-

mistua vastausten johdonmukaisuudesta.

4.3 Tulokset

Vastaajia oli yhteensa 40, joista yrittdjia oli 29, yrittajaksi ryhtymista harkitsevia 8.
Kolme vastaajaa oli vasta alan opiskelijoita, ja heidan vastauksensa olivat liilan epamaa-
raisia, jotta niita olisi voinut ottaa mukaan tuloksiin. Ne olisivat saattaneet vaaristaa
tulosta. Tuloksissa on siis mukana 37 vastausta.

Vastaajista ulkoistaisi kirjanpidon 87 %, kahdeksan prosenttia arveli tekevansa kirjan-
pidon itse ja viisi prosenttia ei osannut vastata (yhteensa 100 %). Kysymyksen: “Jos
kuulisit, etta tilitoimistolla on jo useita kauneusalan yrityksid asiakkaana, vaikuttaisiko
se tilitoimiston valintaasi?” oli tarkoitus maaritella referenssien tarkeytta. Tilitoimistolla
on salassapitovelvollisuus, eli toimisto ei saa kertoa asiakkaistaan mitdan, edes nimea.
Yksi keino kayttaa referensseja alalla on tehda tuote alakohtaisesti ja nimeta tuotteet
alan mukaan, esimerkiksi kauneushoitolan kirjanpito, kampaamon kirjanpito, taksituote
jne. Kaksi vastaajaa mainitsi suullisesti, ettei halua tietdd, onko asiakkaana muita kau-
neushoitoloita, mutta piti tarkeand, etta tilitoimisto kavisi tutustumassa asiakkaansa
yritykseen ja tuntisi alaa. Vastaajista 68 % mydnsi, ettd tieto vaikuttaisi valintaan (ku-
vio 4).

Toimialan tuntemisen tarkeys

m kylla
Hei

eos

Kuvio 4: Tilitoimistolle on tarkeaa tuntea asiakkaansa toimiala.
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Seuraava kysymys koski niita toita, joita tilitoimistolle yleensa ulkoistetaan. Tarkoitus
oli maaritelld, miten paljon vastaajat haluaisivat myds neuvontapalveluita perinteisen

kirjanpidon ohella. Vastaajia oli siis 37 kpl (100 %).

Kyselyyn vastanneista 34 henkiléa ulkoistaisi veroilmoituksen teon ja sama maara ha-
luaisi my6s veroneuvontaa. Kirjanpidon ulkoistaisi 33 henkiléa. Palkanlaskenta on seu-
raavaksi suosituin ulkoistettu ty6. Tama tulos on varmaankin tilitoimistoille tuttua. Mi-
nusta mielenkiintoista oli se, ettd johdon neuvontaa katsoi tarvitsevansa vain kahdek-
san henkildd, eli 22 prosenttia vastanneista, mutta kuitenkin kustannuslaskentaan,
budjetointiin ja kannattavuuslaskentaan halusi neuvontaa noin puolet vastanneista.
Tama osoittaa mielestani sen, miten tarkeda on nimeta tuotteet siten, ettd asiakas
ymmartad oikein sen palvelun, mitéd hanelle ollaan tarjoamassa ja myymassa. Kuvio 5

havainnollistaa, miten vastaajat ulkoistaisivat kyselyssa mainittuja toitaan.

laskujen maksu

laskujen kasittely

johdon neuvonta
veroilmoitus
kannattavuuslaskenta
arvonlisdveron kausi-ilmoitus
budjetointi
kustannuslaskenta M Sarjal
palkanlaskenta

perinta

kassaseuranta

palkkojen kausi-ilmoitus

veroneuvonta

kirjanpito

0% 20% 40 % 60 % 80 % 100 %

Kuvio 5: Tulos kysymykseen: mitka tyot teettdisit mielellaan tilitoimistolla?

Kyselyssa tasmennettiin viela yksinkertaistetulla kysymyksella sité, haluavatko he, etta
tilitoimistossa tehdaan vain kirjanpito, vai haluavatko he sen ohella myds neuvoja. Vas-
taukset vahvistivat tuloksen neuvontapalveluiden osalta, koska 70 prosenttia halusi

tilitoimistoltaan myds neuvontapalvelua. (Kuvio 6.)
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Neuvontapalveluiden tarkeys

vain kirjanpitoa
11%

ei 0saa sanoa
19%

Kuvio 6. Vastaajien halukkuus neuvontapalveluihin tilitoimistolta.

Vapain sanoin vastattiin kysymykseen “Minkalaista neuvontaa haluaisit tilitoimistolta?”

Yhteenvetona vastauksista voi paatelld, etta yrittajat toivovat saavansa tilitoimistoiltaan
enemman neuvontaa. Veroneuvontaa toivoi kahdeksan vastaajaa kahdestakymmenes-
td. Lisaksi huomattavan suuri osa, kaksitoista vastaajaa kahdestakymmenestd, halusi
talousneuvontaa. Mutta yrittdjat kuitenkin tahdensivat sitda, ettd tilitoimistojen tulisi
neuvoa asiakkaitaan helposti ymmarrettavalla tavalla. Pienyrittdjat eivat yleensd osaa

lukea raportteja, eivatka ymmarrd, mita luvut tarkoittavat kdytannossa.

Tarkoitus oli myos selvittdaa hinnan merkitysta asiakkaan ostopaattksessa, eli sita onko
hinta maaraavin tekija, kun asiakas valitsee tilitoimistoa. Kysymyksen asettelu osoittau-
tui huonoksi, koska osa vastauksista osoittautui epaselviksi. Epaselvia vastauksia ei
otettu tulokseen mukaan. Pois jatetyissa vastauksissa oli kuitenkin nahtdvissa tuloksen
mukainen trendi. Vastausten tuloksena voitiin paatelld, ettd asiakas ei katso pelkkaa
hintaa, kun han valitsee tilitoimistoa, mutta selvasti kavi ilmi, etta hinta-laatusuhteen

on oltava kohdallaan.

Tarkeinta tilitoimiston palvelussa oli vastaajien mielesta se, etta asiakas voi olla varma
tilitoimiston tydn laadusta ja etta han voi luottaa, ettd ulkoinen laskenta hoidetaan lain
vaatimalla tavalla. Vastaajien mielesta neuvontapalvelut eli sisdinen laskenta on seu-
raavaksi tarkein tilitoimiston palvelu ulkoisen laskennan toteuduttua. Tuotteistamisen

kannalta merkittdva tieto on se, ettd pienasiakkaita ei niinkdaan kiinnosta, kuka hanen
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kirjanpitonsa tilitoimistossa tekee. Oma kirjanpitaja oli tarkea vain yhdeksalle prosentil-
le vastaajista. (Kuvio 7.)

Tarkeinta tilitoimistopalvelussa

4% ® hinta ratkaisee 15%

® varmuus laadusta
ratkaisee 38%

oma tuttu kirjanpitdja
9%

B yrittajan
neuvontapalvelut 34%

m ystavéllinen palvelu 4%

Kuvio 7: Tilitoimistopalvelun tarkeimmat ominaisuudet (kyselyssa annetuista vaihtoehdoista).

Tuotteistamisessa on yhtena johtoajatuksena kiintohinnoittelun mahdollistaminen. Yksi
kysymys koski pakettihintaa. Yrittdjilta kysyttiin millainen hinnoittelu on heidan mieles-
taan mielekka@ampi. Haluavatko he mieluummin kiintean kuukausihinnan vai aikaan
sidotun hinnoittelun, jolloin hinta vaihtelee kuukausittain. Tulos oli mielestani yllattava.
24 vastaajaa piti kiinteda hintaa parempana ja kolmetoista vastaajan mielesta tuntihin-
noittelu oli heille parempi. Noin kaksi kolmesta siis piti kiinteaa hintaa parempana (ku-
vio 8).

Kumpi on parempi
hinnoittelutapa?

B pakettihinta

tuntihinta

Kuvio 8: hinnoittelu.
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Viimeinen avoin kysymys koski vastaajien mielesta sopivaa kuukausihinta tilitoimiston
palvelupaketille. Tahan kysymykseenhdn vaikuttaa toki monet seikat, kuten tietysti
yrityksen koko ja liikevaihto. Halusin kuitenkin tietaa, millainen kuva vastaajilla ylipaan-
sa on hintatasosta. Tosin téaman kysymyksen vastauksiin ei voi suhtautua kovin vaka-
vasti ja tieteellisesti, koska harva tuskin vastaa tallaiseen kysymykseen todellisuuden
mukaisesti. Hinnat vaihtelivatkin 15 - 220 euron valilld. Melko vahan ollaan valmiit
maksamaan vastausten mukaan. Yksi vastaaja teettdisi mielelldan kaiken taloushallin-
non tilitoimistolla, jos hinta olisi sopiva ja han vastasi viimeiseen kohtaan, etta sopiva

hinta olisi hdnen mielestdaan 40 euroa kuukaudessa.

4.4 Yhteenveto haastattelun tuloksista ja johtopaatoksista

Kysely oli mielestani onnistunut. Kyselylla tavoitettiin hyvin juuri kohderyhma. Vastaus-
ten maara oli riittdva antamaan uskottavan tuloksen. Kysely antoi selkedt vastaukset
opinndytetydn kannalta tarkeisiin, asetettuihin tutkimuskysymyksiin ja muutaman yllat-

tavankin tuloksen.

Kyselytutkimuksen tuloksesta voi paatelld, etta pienyrittdjat haluavat neuvontaa yritys-
toimintansa ymmartamiseksi ja tilitoimisto on luonteva paikka, mista he odottavat sita
saavansa. Kukaan ei maininnut ostavansa kyseisia palveluita konsulttiyrityksiltd. Jok-
seenkin yllattavia olivat tulokset referenssien merkityksestd, tassa tutkimuksessa refe-
rensseilla tarkoitetaan enemman asiakkaan alan tuntemusta, kuin markkinoinnissa kay-

tettavia suosittelijoita. Kiintedn hinnan suosio oli myds yllattava.

Tulokset puhuvat suuressa madrin tuotteistamisen puolesta. Hinta ei ole tilitoimiston
valinnassa selvastikdan madradvin tekija, mutta vastauksista kavi selvasti ilmi, etta
hinnoittelu on aina pystyttdva perustelemaan. Tilitoimiston on osattava kertoa asiak-
kaalle, miksi hdanen kannattaa maksaa palveluistaan ja erityisesti neuvontapalveluiden
edut asiakkaalle, taytyy osata uskottavasti kertoa. Mitd asiakas sadstdaa tai mita han
hyétyy, kun han saa nditd neuvoja.

Kyselyssa kavi ilmi myds vastaajien toive tilitoimiston aktiivisuudesta asiakkaisiin pain.
Useammassa keskustelussa vastaajien kanssa tuli esille, etta yrittdjat toivoivat, etta
kirjanpitdja ottaisi heihin enemman yhteyttd ja kertoisi omin sanoin tuloksesta ja jos



23

huomaa jotain poikkeavaa tai halyttavad. Todella moni kertoi ettd raportti tulee sahko-
postiin, eivatka he siitd mitddn ymmarrd. Jos asiakas olettaa saavansa kaiken neuvon-
nan ilmaiseksi, on tilitoimiston markkinointi silloin jaanyt asiakkaalle epaselvaksi. Tili-
toimiston olisi mielestani hyva tehda asialle jotain muuta, kuin vain jattaa asiakas pal-
velematta. On hyva muistaa, etta asiakkaan menestyminen vaikuttaa myds tilitoimiston
tulokseen (katso kuvio 1).

Kun asiakkaille suunnatun kyselyn johtopaatoksia tehdaan, on aina kuitenkin pidettava
mielessa se, etta tutkimuksen tulos on vain suuntaa-antava. Vastaajien ei tarvitse viela
investoida tuotteisiin vastauksia tehdessaan. Jotta tuote oikeasti myy, on tuotteen aina
ratkaistava jokin asiakkaan tarkea ongelma, sen on selkeasti tultava ilmi markkinoinnis-

sa ja hinnan on oltava suhteessa asiakkaan saamaan hyoétyyn. (Apunen 2010, 27.)

Vastausten perusteella voi sanoa, ettd asiakkaat ovat halukkaita ostamaan tilitoimistol-
ta muutakin kuin peruspalveluita. Tuotteistaminen helpottaisi tilitoimistoja myymaan
enemman naita palveluita. Tuotteiden sisdltamat palveluthan on tarkasti rajattu, eli
kaikki osapuolet tietavat, mita tuotteen hintaan sisaltyy. Kun asiakas haluaa lisapalve-
lua, han tietdd, etta siita tulee lasku, myos kirjanpitaja tietaa ettd hanen tulee asiakas-

ta siitd laskuttaa. Pelisadnnot ovat etukateen selvat molemmille osapuolille.

5 Tuotteistamisprosessi

5.1 Tuotteistamisstrategia

Kun tuotteistaminen yrityksessa kaynnistetaan, on ensin maariteltava tavoitteena oleva
tuotelajitelma. Tama alkaa nykytilan maarityksesta. Ensin taytyy madritelld olemassa
oleva tuoteluettelo. Se on ldhtdkohta, mistd ndahdaan, tarvitseeko tuoteluetteloon muu-
toksia tehda, miten se on rakentunut ja mitd muutoksia se kaipaisi. Seuraavaksi paate-
taan tuotteistamisstrategia, ja se esitetdaan tavoitteellisen tuoteluettelon muodossa.
Tavoitteellinen tuoteluettelo kertoo siis mihin tuotteistamisella pyritéan. Seka nykytilaa
kuvaava tuoteluettelo ettd tavoitteellinen tuoteluettelo ovat osa sisdista tuotteistamista
eli ovat tyokaluja vain yrityksen sisdlla tapahtuvalle toiminnalle, kuten jo luvussa 3.5
kerrottiin. Tavoitteellista tuoteluetteloa voidaan kehittaa edelleen ja valmistaa asiakkail-

le ndkyva julkistettava tuoteluettelo. (Koskelainen 2011.)
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5.2 Liiketoimintastrategia

Palvelutuotteen tuotteistamisprosessi saattaa pakottaa yrityksen tarkistamaan ja miet-
timaan myos liiketoimintansa strategian uudelleen (Sipila 1995, 34), jos sitd on yrityk-
sessa aikaisemmin edes kunnolla madritelty. Pienet asiantuntijaorganisaatiot usein
aloittavat yhden henkildn yrityksena ja kasvavat aikaa myéten vain ryhmaksi asiantun-
tijoita, eika yrityksen johtamiseen valttamatta kiinnitetd tarpeeksi huomiota eika toi-
mintatapoja kyseenalaisteta missdaan vaiheessa. Tilitoimistotybhoén muutoksen tuova
sahkdinen taloushallinto tulee osaltaan pakottamaan toimintatapojen tarkistukseen
yrityksissa.

5.3 Asiakasstrategia

Palveluyrityksen liiketoiminnan strategia kertoo mité palveluita yrityksessa halutaan
tuottaa ja kenelle niita halutaan tuottaa. Yrityksella pitdisi olla siis my6s asiakasstrate-
gia. Asiakasstrategia kertoo, minkalainen asiakasrakenne yritykselle halutaan. Tama
tarkoittaa sitd, ettd esimerkiksi padtetaan, halutaanko keskittya tietynkokoisiin asiak-
kaisiin tai joihinkin tiettyihin toimialoihin. Yrityksellda on oltava selkea kuva siita, mita
halutaan tuottaa mutta myds siitd, mitd on kannattavaa tuottaa. Kalliiden sahkdisten
ohjelmien lisadntymisen myo6ta, tilitoimiston kulurakenne saattaa muuttua radikaalisti.

Tama on palveluiden hinnoittelussa otettava huomioon.(Sipila 1995, 34.)

5.4 Projektin eteneminen

Ylla mainitusta johtopaatdksena on, etta tuotteistamisprojektissa keskeista on ensin
paattaa tavoitteellisesta tuoteluettelosta. Taman jalkeen voidaan laatia tuotteistusoh-

jelma ja aloittaa tuotteiden valmistaminen. (Sipila 1995, 34.)

Antti Apunen lisad tahan viela tarkean vaiheen. Yrityksen tuotteistukselle on tarked
maaritelld myos selkedt ja mitattavat tavoitteet. Tavoitteet eivat saa olla epamaaraisia
lauseita, kuten laatu paranee tai ty6 helpottuu. Tavoitteiden on oltava tarkasti rahana
tai kappaleina mitattavissa olevia. Samalla selviaa tuotteen arvo seka toimittavalle yri-
tykselle etta asiakkaalle. Tavoitteena voi esimerkiksi olla tuotteen asiakasmaara, tuot-
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teesta saatu kate rahana mitattuna ja asiakkaan tuotteesta saama hyoty tietyssa ajas-
sa. (Apunen 2010, 25.)

Yhteenvetona voidaan sanoa, etta tuotteistusprojekti etenee seuraavassa jarjestykses-
sa:

Strategian maarittely

Nykyinen tuoteluettelo

Tavoitteellinen tuoteluettelo

Mitka tuotteet tuotteistetaan?

Tavoitteiden maarittely

Tuotteistamisen aste

Tydéryhma

Kuka on mukana projektissa, otetaanko asiakkaat mukaan?

0 O N O Uk W=

Tydnjako
10. Aikataulu.

Kun tuotteistaminen kdynnistetdan yrityksessa, saattaa tuotteistettavia palveluita olla
suuri maara. On hyva aloittaa enintdadn neljasta tuoteryhmastd, joissa jokaisessa on
enintddn neljd tuotetta. Tuoteryhmdkaaviota tehtdessa olisi hyva miettia myds sitd,

olisiko tarvetta jopa organisaatiorakenteen muutokselle. (Sipild 1995, 60.)

Kun tavoitteellinen tuoteluettelo on valmis, se taytyy viela tarkistaa. Kaikkien tuotteiden
kohdalla on mietittdva, vastaako se asiakkaiden tarpeisiin. Ovatko kaikki olennaiset
asiat siind mukana ja toisaalta, onko mukana jotain tarpeetonta? Kannattaako kaikkia
tuotteita valmistaa ja saako niista riittavasti katetta? Mika on kilpailijoiden hinta? Min-
kalaista osaamista tuotteiden toimittamisessa tarvitaan, ja tarvitseeko henkilokunta
siihen koulutusta. Minkalaista koulutusta tarvitaan? Tarvitseeko yritykseen rekrytoida
uuttaa henkildstda, vai voiko palvelun tuottamisen tarvittaessa ulkoistaa? (Sipila 1995,
60 - 61). Tuoteryhmakaaviota valmistettaessa on huomioitava, ettd se tehdaan asia-
kaslahtoisesti. Erittdin tarkeaa on pitda mielessa, etta lahtdkohtana ovat asiakkaiden

tarpeet, ei tydorganisaation senhetkinen osaaminen.

5.5 Tuotteen suunnittelu
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Kun on valittu palvelu, jota lahdetdan tuotteistamaan, taytyy ensi maaritella palvelun
keskeisimmat ominaisuudet: sen sisdltd ja tarkoitus, minka asiakkaan ongelman se
poistaa ja miten se toteutetaan. Aina on myds muistettava, etta tuotteen on tuotava
asiakkaalle lisdarvoa. Jokaisen tuotteen kohdalla on hyva maaritelld asiakaslahtbinen
palvelulupaus. Mika hydty tuotteesta on asiakkaalle ja miten sen toimitamme? (Jaakko-
la ym. 2007, 11.)

Tuotteen maarittelya helpottaa se, etta jokaisesta tuotteesta kirjoitetaan yksinkertainen
listaus asiakkaan nakdkulmasta. Listasta on hydtya useasta syysta. Jokaista tuotetta ja
kohtaa tulee mietittya asiakaslahtodisesti. Asiakkaalle arvoa tuottamattomat tydvaiheet
jaavat pois. Samalla tulee kirjoitettua palvelusta jo ensimmadinen versio tuotekuvauk-
sesta ja sisdisen tuotteistamisen toimintaoppaasta. Samalla valmistuu tuotteen runko.
Joka tuotteesta kirjoitetaan yl6s ainakin asiakkaan tarve, ratkaisu, hyéty, tavoitteet ja
dokumentti. Taulukosta saa myds valmisteltua myyntipuheen ja vaikkapa esitteen. Kun
taulukko on valmis, sitd voi jo testata vaikkapa tydyhteison sisalla tuotteen toimittajien
kesken. Heidanhan on ensisijaisesti saatava selva kuva siitd, mita tuote tarkoittaa.
(Apunen 2010, 30 - 31.)

6 Tuote

6.1 Palvelutuotteen erityispiirteita

Palvelutuotteiden kehitys kannattaa aloittaa yksinkertaisesta asiakasta vaivaavasta on-
gelmasta ja ratkaista asiakkaan ongelmat yksi kerrallaan tarkkaan rajaten. N&in on
mahdollista paneutua kunnolla jokaiseen asiaan erikseen ja miettia siihen toimiva rat-
kaisu. (Parantainen 2008, 152 - 153.)

Palvelutuote on aineeton ja asiakkaalle epamaardinen, eika asiakas voi tietaa palvelun
laatua etukateen, kuten jo aikaisemmin on todettu. Palvelun ostaminen on asiakkaalle
riski. Tama asiakkaan riski tulee minimoida ja tuotteistaminen on siihen hyva tydkalu.
Palvelu taytyy konkretisoida asiakkaalle niin, ettéd han tietéd mitd on ostamassa, mita
siihen kuuluu ja mita siihen ei kuulu, ja takuu siitd, etta asiakas saa sen mita luvataan.
Parantainen puhuu torkedsta lupauksesta. On uskallettava erottua kilpailijoista. Jos
tuote on erinomainen, sen antama lupaus asiakkaalle taytyy kiteyttaa sellaiseksi lupa-

ukseksi, mika herattaa asiakkaan huomion, erottuu kilpailijoista ja tekee asiakkaan ute-
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liaaksi. (Parantainen 2007, 73.) Tietysti lupaus taytyy myods pystya pitamaan. Se, an-
taako lupaus haastetta toimittajille, eli yrityksen tyontekijoille, ei ole merkityksellista.
Haastetta saa olla, kunhan ty6 on toteutettavissa annetuilla resursseilla ja koulutuksel-
la. Kilpailijoille lupauksen taytyykin tuoda suuren, mieluummin kestémattdman haas-
teen. Tuotteistaminen saattaa mahdollistaa taman, koska toimitusprosessi on tarkkaan
maaratty ja kustannustehokas.

6.2 Tuotteen osat

Palvelu konkretisoituu, kun siitd on valmistettu selkeat dokumentit, jotka kertovat tuot-
teesta oleelliset asiat.

Sisdisen tuotteistuksen osia ovat esimerkiksi seuraavat:
e Sisdinen ohjeistus.
Tydorganisaatiolla on oltava napakat ohjeet, joissa kuvataan palvelun
toimitukseen liittyvat yksityiskohdat. Nain samalla varmistutaan siita, etta
tuote toimitetaan aina tasalaatuisena ja kaikilla asiantuntijoilla on samat
tiedot tydvaiheista, tuloksista ja tydn onnistumisen mittareista. Ohjeistuk-
seen sisaltyy organisaation tyonkuvat tuotteen osalta ja organisaatiossa
tiedetaan heti kuka tekee ja mité tekee. Kun ohjeistusta noudatetaan,
johto voi olla varma siita, etta kustannustehokkuus sailytetaan.
e Tuotteen sisdltd, joka madrittelee, mité tuotteeseen kuuluu, ja mita ei kuulu
mukaan.
e Valmiit pohjat raporttien tekemiseksi ja vakiomuotoiset raporttimallit.
e Valmiit vakiomuotoiset tarjousmallit.
e Valmiit vakiomuotoiset sopimusmallit.
(Apunen 2010, 36 - 37.)

Ulkoisen tuotteistuksen osia ovat esimerkiksi seuraavat asiakkaalle nakyvat doku-
mentit:
e Esite
Sopiva koko on kaksipuolinen A4-kokoinen esite. Esitteesta tulee kayda
selkeasti ilmi keskeiset hyddyt, aikataulu, hinta ja lopuksi myds ohjeet ti-

laamiseen.
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e Ostajan opas
Ostajan opas konkretisoi asiakkaalle, miten han saa parhaiten hyddyn
tuotteesta. Helppotajuinen opas kertoo asiakkaalle mita hanen pitaa teh-
da, jotta toimitus onnistuu parhaalla mahdollisella tavalla.

e Tarjous ja sopimusmalli
Tarjous ja sopimusmallit ovat osa my6s ulkoista tuotteistamista siind kuin
sisaistakin. Valmiiksi mietityt dokumentit ovat aina yrityksen tason mukai-
sia ja yritysjohdon hyvdksymia. Ne helpottavat asiakkaan sitoutumista

kertomalla asiakkaalle heti hinnan, ja sen mihin asiakas on sitoutumassa.

e Raporttimalli
Asiakkaalle tuotteen konkretisoi parhaiten valmis tuote. Esimerkiksi rapor-
teista on hyva tehda muutamia malliraportteja. Niistéd on hyva kayda ilmi,
mitd hyétya niistda on vanhaan verrattuna, mitd uutta etua asiakas niista
saa. Joitakin hyvia esimerkkeja voi tuoda esille samalla ja tarinoita, miten
ne ovat auttaneet muita asiakkaita.
(Apunen 2010, 36 - 37.)

6.3 Hinnoittelu

Tilitoimiston asiakkaat maksavat hinnan yleensa tuntiveloituksen perusteella. Tama
patee useimpiin asiantuntijaorganisaatioihin. Aikaveloituksen ongelmana on, etta silla
menestyy kohtalaisesti, siis vain kohtalaisesti. Tuotteistamisen paamaara hinnoittelun
suhteen on paasta irti aikasidonnaisesta veloituksesta. Tuotteen hintaa maériteltdessa

on jokaisen asiantuntijan aiheuttama kustannus laskettava.

Hinnoittelussa on huomioitava myds henkilén osaamisen taso. Jos asiantuntija joutuu
tekemdaan paljon sellaista ty6td, mika on hanen osaamistasonsa alapuolella, hdanen ke-
hittymisensa karsii (Sipila 1995, 82). Jos asiakas haluaa valttamatta esimerkiksi tilitoi-
mistossa jonkun tietyn paakirjanpitajan tekevan hanen peruskirjanpitonsa, on siita las-
kutettava asiakkaalta korkeampi hinta kuin assistentin tekemasta tydsta. Asiantuntija-

organisaatiossa on pyrittava siihen, ettd jokainen tydskentelee osaamisensa ylimmilla
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tasoilla ja oppii koko ajan liséa sellaista, mista yritys voi veloittaa asiakasta enemman
(Sipila 1995, 82).

Tilitoimistoissa, kuten muissakin asiantuntijaorganisaatioissa, hinnoittelun ongelmana
ovat asiakkaille tehtdvat laskutuksen ulkopuolelle jaavat pienet tydt (Sipild 1999, 84).
Naita pienia toita ovat tilitoimistossa esimerkiksi asiakkailta tulevat puhelut, missa he
kysyvat neuvoja. Joku asiakas saattaa istua puolikin tuntia rupattelemassa kirjanpita-
jansa kanssa kuukausiaineistoja tuodessaan. Joku asiakas taas saattaa jattda kysymat-
ta tarkeita asioita, koska pelkaa perasta tulevan laskun suuruutta.

Sipilalld on tahan ongelmaan muutama hyva ratkaisu. Han ehdottaa, etta "rakennetaan
pienid palvelukokonaisuuksia ja trimmataan ne sellaiseen tuotantomalliin, etta ne ovat
varmasti kannattavia” (Sipila 1995, 84). Hanen ehdotuksensa on, ettd asiakkaiden
kanssa tehddaan peruspalvelusopimus, johon sisdltyisivat sellaiset pienet tyét, jotka
muuten jaavat hinnoittelun ulkopuolelle. Idea voisi olla kayttokelpoinen myaos tilitoimis-
tossa. Peruspalvelupakettiin voisi sisallyttda kaikki sellaiset tydt, missd menee usein
vain muutama minuutti. Se tulisi myds asiakkaalle edullisemmaksi kuin tuntilaskutus,
koska vahimmaisveloitus on usein viisitoista minuuttia tai jopa puoli tuntia, jos palvelu
laskutetaan. Peruspalvelusopimuksessa taytyy olla selked luettelo siitd, mitd palvelu
sisaltad, jottei asiakkaan kanssa tule aiheesta erimielisyyksid. Peruspalvelupaketti on

siis my0s tuotteistettava.

Pankit ovat jo opettaneet asiakkaansa palvelumaksuun, mika veloitetaan kuukausittain
automaattisesti asiakkaan tililta. Tilitoimistossa voisi kuukausipaketti kattaa osan tili-
toimiston kiinteista kustannuksista. Yksi esimerkki hinnoittelulle olisi vaikkapa haluttuna
prosenttina kiinteista kuluista, ja asiakaskohtainen osuus maariteltdisiin suhteessa las-

kutukseen.

Antti Apusen mukaan tuotteiden oikeaa hintaa ei ole olemassa, koska asiakkaalla ei ole
minkadnlaista kasitysta tuotantokustannuksista (Apunen 2010,38). Tama patee erityi-
sen hyvin asiantuntijan tuottamaan palveluun. Asiakasta ei pitaisi edes kiinnostaa milla
tavalla palvelu tuotetaan, kunhan se tuottaa asiakkaan tarvitseman hyddyn. Ja hyoty
on se seikka, jonka pitdisi madrata tuotteen hinnan. Palvelun hinnoittelu voi myds

vaihdella asiakkaan mukaan. Jos asiakas vaatii liikaa, teettaa liikaa toita ja on kannat-
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tamaton, asiakkaasta kannattaa luopua esimerkiksi hinnoittelemalla hanet ulos. Yrityk-
sessa kannattaa keskittya mieluummin palvelemaan erinomaisesti niita asiakkaita, jotka
ovat yritykselle kannattavia. (Apunen 2010, 38 - 39.)

Hinnoittelun voi kiteyttaa seuraavin ohjein:

e Asiakkaalle keskitytéan myymaan tuotetta, ei alennusta. Jollei asiakas ole val-
mis maksamaan koko hintaa, hanelle myydaan karsittu versio.

e Tuotteen arvo tulee selittda asiakkaan nakdkulmasta eli asiakkaan saama hyoéty.

e Tuotteesta kerrotaan asiakkaalle selked hinta. Hanelle ei pida esittdad monimut-
kaista hinnoittelutaulukkoa!

¢ On hyva muistaa, etta asiakkaat haluavat kuitenkin aina parasta palvelua.

e Mita korkeampi hinta, sitd ainutlaatuisempi palvelun pitaa olla.

e Myyjan on itse uskottava tuotteeseen. Jollei tuote ole uskottava, silloin on teh-
tava parempi tuote ennen kuin sen myynti aloitetaan. Huonoa tuotetta on turha
myyda.

e Pyrkimyksena on joka toimituksessa samanlainen, tasalaatuinen tuote. Lopputu-
lokselle on maariteltdva vahimmaisvaatimukset ja katto, mitd tuotteeseen ei
enda kuulu. Kaikkien palveluntuottajien ja -toimittajien on ne myos tiedettava ja
niité noudatettava. (Apunen 2010, 40.)

7 Yhteenveto tuloksista ja johtopaatokset

7.1 Tuotteistamisen hyddyt ja vaatimukset

Tuotteistaminen pakottaa analysoimaan yrityksessa tehtavat prosessit, kuten luvussa
3.4 kerrotaan. Samalla kun palveluprosesseista tehdaan prosessikaaviot, selkiintyvat
tydorganisaation tehtdvankuvat ja vastuut. Henkildkunnan kayttdaste ja tehokkuus
paranevat ja henkildkunnan ammattitaito kaytetédn hyvaksi mahdollisimman hyvin.
Samalla huomataan myds henkildkunnan koulutustarve. Luvussa 6 huomautetaankin,
ettd tuotteistamisen taytyy lahtea asiakkaan ja tilitoimiston tarpeista, ei siitd, mita ny-
kyiselld henkilékunnalla pystytdaan tekemaan. Kun osaamistarve tiedetaan, taytyy tili-
toimiston johdon pohtia nykyisen henkilékunnan koulutusmahdollisuuksia ja yrityksen
rekrytointitarvetta. Tilitoimisto hydtyy siis henkilokunnan kdyttdasteen ja ammattitai-
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don maksimointina. Tydntekijat pystyvat kehittdmaan ammattitaitoaan ja kayttamaan
sitd. Asiakkaat hydtyvat ammattitaitoisesta palvelusta ja tilitoimiston mahdollisuudesta
tuottaa asiakkailleen monipuolisia palveluita.

Tuotteistamisen ansiosta padllekkdinen tekeminen yrityksessa vahenee ja sadstaa tyon-
tekijoiden aikaa. Kunnollinen dokumentointi ja valmiit tydpohjat vahentavat paallek-
kaista tekemistd, kunhan tiedot ovat helposti jokaisen kaytettavissa ja tiedostoista 16y-
dettavissa. Dokumentoidut prosessikaaviot mahdollistavat sen, etta tieto asiakkaasta ei
ole vain yhden tydntekijan hallussa, vaan jokaisella on mahdollisuus toteuttaa tuote
tasalaatuisena asiakkaalle. Tuotehan on samanlainen kaikille tuotteen ostaneille asiak-
kaille. Toisin sanoen, kirjapito tehdaan tuotteessa maaratylla tavalla, ei sen mukaan,
miten yksittdinen kirjanpitdja sattuu sita tekemaan.

Empiria on osoittanut, etta tapoja tehda on yhtd monta kuin on tekijoitd, joten tuotteis-
tamattomassa tytssa on ensimmaiseksi otettava aina selvaa, miten tdman yksittdisen
asiakkaan kohdalla taytyy toimia. Tdma on mielestani taysin turhaa ajankayttda ja yri-
tyksissa pitdisi pyrkia siité pois. Tuotteistamisen myé6ta tekeminen helpottuu ja nopeu-
tuu, jos esimerkiksi lomien tai irtisanoutumisen takia joku toinen tydntekija tuottaa
tyon asiakkaalle. Tilitoimiston hydty on siis, ettd palvelun henkilésidonnaisuus poistuu.
Tydntekijat hyotyvat tydn helpottumisena ja nopeutumisena. Asiakkaan hyoty on tasa-

laatuinen palvelu.

Tuotteen ostaneet asiakkaat voivat jopa olla koko toimiston yhteisid asiakkaita. Tiedan,
ettd tdma on uutta ajattelua tilitoimistoalalla ja monessa tilitoimistossa se nahdaan
varmaankin mahdottomana ja asiakaspalvelun tason laskuna. Tama opinndytetyon
tutkimuksen tuloksena vaitan kuitenkin, ettd tuotteistaminen mahdollistaa palvelukon-

septin muutoksen ja mahdollistaa tasalaatuisen palvelun.

Tuotteistamalla palvelusta tuote, helpotetaan sekd myyjan etta ostajan tydta. Aineeton
palvelu muuttuu konkreettiseksi tasalaatuiseksi tuotteeksi, eikd sen tuottaminen ole
enda sidottu palvelun tekijaan. Myyja tietda, mita han on myymadssa ja ostaja tietaa
mitd han on ostamassa. Tuotteistamisen aikana valmistetaan myyjalle esitteet, tarjous-
pohjat ja sopimusmallit, kuten luvussa 6.1 kerrotaan. Ostaja saa nopeasti tietda tuot-

teen sisallon ja hinnan.
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Luvussa 6.2 on tutkittu tuotteistamisen tuomaa hinnoitteluetua. Luvun tietojen perus-
teella voi vetaa sen johtopaattksen, ettd tuotteistaminen parantaa myds yrityksen
kannattavuutta ja kilpailukykya. Tuotteistuksen myéta hinnoittelu on arvioitava yrityk-
sessa uudelleen. Se pakottaa miettimaan uusia ratkaisuita hinnoittelulle ja tekemaéan
asiakasanalyysit. Kaikki tuotteistamisen asiantuntijat olivat ldhdekirjoissa yksimielisia
siitd, etta aikahinnoittelusta kannattaa pyrkia pois. Tuotteet tulee hinnoitella sen mu-
kaan, mika on asiakkaan saama hyoty palvelusta. Tuotteistaminen mahdollistaa kiinte-
an pakettihinnoittelun kilpailukykyiseen hintaan, koska palveluprosessi on tarkkaan
suunniteltu ja kustannustehokas. Tama on tuotteistamisen tuoma suuri etu tiukassa
kilpailutilanteessa. Kilpailijat eivat pysty tuottamaan palvelua perinteiselld tavalla yhta
kustannustehokkaasti. Yrityksen hyoty tuotteistamisesta on siis tydn tuottaminen kus-

tannustehokkaasti ja kilpailuetu markkinoilla.

7.2 Asiakkaiden suhtautuminen palveluiden tuotteistamiseen

Kosmetologiyrittajille tehdyssa tutkimuksessa ei suoraan kysytty kauneushoitolayrittdjin
mielipidetta tuotteistamiseen, koska tuotteistamisen kasite on varmasti suurimmalle
osalle tuntematon. Haastattelussa keskityttiin tutkimaan tuotteistamisen osa-alueita:

hinnoittelua ja palveluntarvetta.

Kyselyssa tuli selvasti ilmi pienyrittdjien toiveet tilitoimistoilleen. Enemman toivotaan
neuvontaa yrityksen taloudenhoidon ymmartédmiseksi ja aktiivisempaa otetta tilitoimis-
tosta kasin asiakkaaseen. Kyselysta kavi myos ilmi, etta tilitoimistopalveluiden kiinto-
hinnoittelu on mahdollista, kunhan hinta perustellaan asiakkaalle. Hinnoittelutapojen
muutos on mielestani tarked ja suuri haaste tilitoimistoille tulevaisuudessa. Yrittajat

halusivat tilitoimistoilta tulevien raporttien olevan helposti ymmarrettavia.

7.3 Konkreettisen tuotekehityksen aloittaminen tilitoimistossa

Jos mietitdan pienen toiminimen ydintuotetta, kohdeasiakkaana kauneushoitolayritys,

olisi prosessi esimerkiksi seuraava.

Ensin mietitadn toimialan tarvitsema tilikartta ja sen kirjausohjeet. Tilikartan tulee olla
seka mahdollisimman suppea etta riittavan laaja liiketoiminnan kasvua ajatellen. Tili-
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kartan tulee olla riittava, jotta siitd saadaan tarvittava tieto yrityksen kustannusraken-
teesta ja kustannustehokkuudesta raportointia varten. Lopuksi tilikartta ja ohjeet do-

kumentoidaan sisaisen tuotteen osaksi.

Seuraavaksi voidaan miettia, mitd tuotteeseen kuuluu ja rajataan pois, mita siihen ei

kuulu. Téama dokumentoidaan tarkasti sisdisen tuotteen osaksi.

Hinnoittelun perusteet taytyisi miettia seuraavaksi, jotta paastaan eteenpain. Tilitoimis-
toissa perinteisesti lasketaan aikaa ja tositteita, mutta jos halutaan padsta tasta mallis-
ta irti kohti kiintohinnoittelua, olisi ehka syyta pohtia vaihtoehtoisia hinnoitteluperustei-
ta. Olisiko hinta maariteltavissa vaikka suhteessa asiakasyrityksen liikevaihtoon tai hen-
kildstomadraan? Palvelualalla yksi tyontekija pystyy tydaikansa puitteissa vain rajalli-
seen madraan asiakaskontakteja. Tilitoimisto paattaa siis laskutusperiaatteensa tuotet-
ta rakentaessaan. Tuoterajauksessa voidaan myods esimerkiksi rajata tuotteen henkilds-
tdmaara. Sen ylittyessa laskutusta tarkistetaan. Taman pitaa tietysti olla dokumentoi-
tuna tuotteeseen, jolloin seka kirjanpitaja etta asiakas on siita selvilla. Lisaksi tuotera-
jauksessa pitda lukea, ettd itse palkanlaskenta ei kuulu kirjanpitotuotteeseen, vaan se

on lisamoduuli.

Nyt tiedetdan tuotteesta jo paljon ja on helppo madritella asiakkaan tuotteesta saama

hyéty ja miten se perustellaan asiakkaalle. Tdma dokumentoidaan tuotteeseen.

Nyt siis tuotteesta on selvilla
e asiakas
e tuotteen rajaus eli mitd tuotteeseen kuuluu
e tuotteen sisdltama tyo
e hinnoittelun perusteet
e asiakkaan saama hydty.
Seuraavaksi voidaan paattaa ja dokumentoida, miten tyénteko organisaatiossa jarjeste-
taan:
e kuka tekee
e mita tekee
e miten tehdaan

e vastuut
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e tarvittava ja kaytettévat ohjelmat ja muu tietotekniikka.

N&in on sisdinen prosessikuvaus valmis.

Kun kaikki edella kuvattu on valmista, voidaan laskea tuotteen kustannukset. Jos ne
ovat lilan suuret, taytyy prosessikuvausta tarkistaa ja miettia tarkemmin, mitka tuot-
teen osat tuottavat asiakkaalle lisdarvoa ja mitka ehka viela voidaan karsia. Nyt tuot-
teelle voidaan laske hinta. On muistettava, etta tassa vaiheessa kysymyksessa on sisadi-
sen tuotteen hinta. Jos tuotetta halutaan lahted aktiivisesti markkinoimaan asiakkaille,
on valmistettava vield ulkoisen tuotteen osat ja laskettava sen kustannukset mukaan

kokonaishintaan.

Lopuksi on tarkedaa maarittda tuotteelle tavoitteet, mittarit ja seuranta. Lisaksi valmis-
tetaan tuotteen sopimusmallit, tarjousmalli, mainokset yms. Prosessikuvaus ja tyéoh-
jeet oli jo tehty aikaisemmassa vaiheessa valmiiksi.

Koko tuotekehitysprosessin ajan kannattaa pitédd kasilla muistiinpanolehtio ja kirjata
samalla ylés mieleen tulevat myyntiargumentit ja vasta-argumentit asiakkaiden mah-
dollisille vastavaitteille. Ndin ne tulevat kirjatuksi tuotteeseen ilman erillistd ponnistusta
ja tybaikaa.

Kun yrityksessa ollaan tuotekehityksessa nain pitkalla, on helppo rakentaa ydintuotteen
ymparille moduulituotteita. Pienelld ty6lld on mahdollista muokata tuotteesta uusi tuote
toiselle samantapaiselle asiakasryhmalle, esimerkiksi kauneushoitolalle tehty tuote sopii
ehka jopa sellaisenaan kampaamotuotteeksi. Samoin myds moduulituotteet saattavat

kdyda useamman tuotteen moduuleiksi ilman muutoksia.

7.4 Johtopaatokset

Tilitoimistoala on murroksessa, kuten Taloushallintoliiton kotisivuilta voi lukea. Perintei-
nen juokseva kirjanpitotyd on jaamassa yha enemman koneiden hoidettavaksi ja tili-
toimistoissa tehtdavan tydn vaatimukset kasvavat. Asiakkaat vaativat tilitoimistoilta
my6s muita palveluita. Kun tilitoimistoissa ymmarretdan ottaa se positiivisena asiana ja
siihen varaudutaan, tuo se mahdollisuuksia laskuttaa asiakkailta varsinaisista asiantun-

tijapalveluista.
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Asiantuntijapalveluiden, my®és tilitoimistojen, laskutustapa on perinteisesti aikaperustei-
nen. Tama pienentaa tilitoimistojen kannattavuutta, koska on paljon sellaisia pikkutdi-
ta, jotka jaavat laskutuksen ulkopuolelle. Tuntihinnoittelua asiakkaan on helppo vertail-
la, vaikka aikaperusteinen hinnoittelu ei valttamattd anna oikeaa kuvaa asiakkaan mak-
samasta lopullisesta hinnasta. Eihdan asiakas oikeasti tiedda, miten paljon aikaa ty6hdn
kului. Tilitoimistoissa on tydntekijoind myds korkealle koulutettuja asiantuntijoita, joi-
den osaamista ei valttamatta tdysin hyddynneta ja samalla asiantuntijoiden ammatilli-
nen kehitys hidastuu. Ammattitaito ei ndy mydskaan laskutuksessa, eli yritys ei saavuta
tyOntekijoistadn taytta hyotya.

Opinnaytetyon tutkimusongelman vastauksena on opinndytetydn tulosten perusteella
mahdollista vastata, etta pienyrittdjien tilitoimistopalveluiden tuotteistaminen on mah-

dollista ja tilitoimistoille jopa jarkevaa.

Luvussa 3.6 todettiin, etta asiantuntijapalveluiden markkinointi on hankalaa palvelu-
tuotteen epamaadrdisyyden johdosta. Tilitoimistoalalla kilpailutilannetta hankaloittaa
myds tarjonnan samankaltaisuus. Tuotteistamisen avulla tilitoimisto voi ratkaista nama
ongelmat. Palvelut saadaan paketoitua konkreettisiksi tuotteiksi, tilitoimisto pystyy
erottumaan kilpailijoistaan ja voidaan vahentda asiakkaan tuntemaa riskia ostopaatok-

sen tekemisesta.

Tutkimuksessa tuli selvasti esille, ettd on erittdin tarkedad suunnitella tuotteistaminen
tarkkaan jotta siité saadaan maksimi hydty. Prosessikaaviot ja tuotekuvaukset on olta-
va dokumentoitu niin ettd kaikki toimittamiseen osallistuvat tietévat ne tarkkaan ja si-
toutuvat niiden noudattamiseen. Vain tdlla tavalla toimittaessa on mahdollista saada
aikaan samanlainen, tasalaatuinen tuote aina uudelleen ja pysya tuotteen hintaan las-

ketuissa kustannuksissa.

Kun asiakkaalle tehty lupaus on dokumentoitu (siina olisi mielestani hyva olla myés
asiakkaan allekirjoitus), hinnanmuutos on tarvittaessa mahdollista ja helppo perustella
asiakkaalle.
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8 Tuotteistamisen jatkokehitysmahdollisuus yrityksessa ja
tutkimuksen arviointi

Taman opinndytetydn jatkokehitysprojektina tilitoimistossa olisi mahdollista aloittaa
pienyritysten palveluiden tuotteistaminen. Jos yrityksessa ei ole tehty tarkkaa selvitysta
yrityksen kustannusrakenteesta, olisi se mielestani tehtava ennen tuotteistamisen aloit-
tamista. Kevaalla jokaisessa tilitoimistossa on kaikkein kiireisin aika, joten suosittelisin

tuotteistamisen aloittamista alkusyksysta.

Ensin olisi hyva tuottaa yksi ydintuote yhdelle toimialalle ja harjoitella tuotteistamista
sen avulla. Kun ensimmadinen on tehty, on nopeampi ja helpompi jatkaa seuraavien
tuotteiden kanssa. Sahkdisen taloushallinnon hyvaksikayttd tulisi huomioida. Ensin olisi
mielestani jarkevaa toteuttaa vain sisdinen tuote, koska se ei vield ndy asiakkaille, mut-
ta opettaa organisaatiota toimimaan tuotekaavioiden mukaan. Sisdinen tuote on myds
nopeampi toteuttaa, koska siihen ei viela tarvita asiakkaalle nékyvia materiaaleja, eika
hinnoittelun viela tarvitse muuttua. Tyoorganisaation kustannustehokkuuden tulisi

nousta sisdisen tuotteistamisen myota.

Tutkimuksessa saatiin selvat vastaukset asetettuihin tutkimuskysymyksiin ja tutkimus-
tyon tuloksena kohdeyrityksessa on mahdollista aloittaa tuotekehitys. Luvussa 7.3 tut-
kija on opinndytetydn tutkimuksen tuloksena pystynyt hahmottelemaan tuotteistamisen
jatkokehitysehdotuksen yritykselle. Tama on selva osoitus siitd, ettd tuotteistaminen on

mahdollista toteuttaa.

Kyselytutkimus tehtiin tarkoituksella kohdeyrityksesta riippumattomalle asiakaskunnal-
le, koska yrityksen omien asiakkaiden vastausten luotettavuutta olisi asiakassuhde tut-
kijan mielestd heikentanyt. Mahdollisuus kyselytutkimuksen tekemiseen juuri koh-
deasiakaskunnalle oli hieno mahdollisuus, ja siité suuri kiitos Suomen Kosmetologien -
yhdistykselle. Vastaajat olivat liséksi ympari Suomea. Vastausten saturaatio saavutettiin
tutkijan mielesta hyvin. Kyselya olisi ollut mahdollisuus vield jatkaa ja hankkia lisaa
vastauksia, mutta saaduissa vastauksissa oli jo nakyvissa selkeé linja ja viimeiset kym-
menen vastaajaa eivat enad muuttaneet tuloksen suuntaa. Vastausten purku ja analy-

sointi osoitti, etta saturaatio oli riittéva, koska vastausten linja oli selvasti havaittavissa.
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Tutkimusaineistona olisi voinut kayttad myds kansainvalisia lahteita tuotteistamisesta,
mutta suomalaisten asiantuntijoiden; Jorma Sipildn, Jari Parantaisen ja Antti Apusen
kirjoittamat kirjat antavat hyvan kuvan tuotteistamisesta Suomen yrityskulttuurissa.
Kirjoittajat ovat arvostettuja alan asiantuntijoita ja yhdessa heidan teoksensa kasittele-
vat aihetta monipuolisesti. Antti Apusen kirja kasittelee juuri tilitoimistoty6ta. Jari Pa-
rantainen on kirjoittanut useita teoksia aiheesta. Hanen teoksensa tuovat tuoretta na-
kdkulmaa aiheeseen ja han kyseenalaistaa totuttuja toimintatapoja. Han kertoo myoés
kansainvalisia esimerkkeja aiheesta. Suomalaisten lahdeteosten avulla pystyi jo hyvin
vastaamaan tutkimuskysymyksiin. Tutkija ei sen tdhden katsonut enda tarpeelliseksi

ottaa lahteiksi mukaan ulkomaalaisia teoksia.

Tutkijan oma kokemus vuoden tydskentelyn aikana tilitoimistossa pienyrittdjien kirjan-
pidon parissa, yli kymmenen vuoden kokemus erikoiskaupan alalla ja noin viiden vuo-
den kokemus pienyrittajana mahdollistaa myds aiheen monipuolisen empiirisen havain-

noinnin.
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Liitel
Kyselytutkimuslomake

Kyselytutkimus Kosmetologeille 13.10.2012

Oletko yrittaja? wia| ] e [ ]
harkitsetko yrittajaksi ryhtymista? kylla I:l ei I:l

Jokaisen mielipide on tarked, joten toivon etta vastaat jokaiseen kysy-
mykseen

vaikka vastaisitkin edellisiin molempiin ei

teetko/tekisitko itse kirjanpidon kylla I:l ei I:l eos I:l

Jos kuulisit,etta tilitoimistolla on jo useita kauneusalan yrityksia asiak-
kaana,

vaikuttaisiko se tilitoimiston valintaasi? kylla I:l ei |:| eos |:|

mitka tyot teettaisit mielelldan tilitoimistolla?
kylla

kirjanpito

veroneuvonta

tydnantajasuoritusten ilmoittaminen verottajalle

kassaseuranta

muistutuslaskujen lahettdminen asiakkaille

palkanlaskenta

kustannuslaskenta

budjetointi

arvonlisaveron ilmoittaminen verottajalle

kannattavuuslaskenta

veroilmoitus

johdon neuvonta

laskujen kasittely

laskujen maksatus

millaista palvelua haluaisit tilitoimistosta
vain kirjanpitoa, ei muuta kylla I:l ei |:| eos |:|
haluaisin my6s neuvoja kylla I:l ei I:l eos l:l

minkalaista neuvontaa haluaisit, kirjoita omin sanoin:




mika on mielestasi tarkeinta tilitoimistossa (valitse kaksi, 1 tarkein jne.)

hinta ratkaisee

varmuus laadusta ratkaisee

oma tuttu kirjanpitaja

yrittdjan neuvontapalvelut

ystavallinen palvelu

pakettihinta
tuntihinta

sopiva hinta



